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Abstrakt 
Diplomová práce se soustředí na návrh změn pro potřeby dalšího rozvoje 
podnikání v obchodní firmě. Návrh změn bude vycházet ze závěrů provedené analýzy 
aktuálního stavu informačního systému a souvisejících procesů ve firmě. Navrhované 
změny budou zohledňovat požadavky firmy na informační systém a strategické cíle 
firmy.  
 
 
Abstract 
This thesis focuses on the draft amendments for further business development in 
the company. Draft amendments based on findings from the analysis of the current state 
of IS and related processes in the company. The proposed amendments will take place 
requirements on the company information system and the strategic goals of the company. 
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ÚVOD 
 
 
Kvalitní informační systém je v současnosti nutnou podmínkou úspěšnosti podniků 
ve všech oblastech podnikání. Je jedním z hlavních faktorů efektivnosti řízení a 
konkurenceschopnosti. Podniky jsou závislé na kvalitních a včasných informacích. 
Důsledkem volného přístupu k informacím je pro obchodníky a výrobce možnost 
získávat stále rychleji povědomí o požadavcích zákazníků, o nových technologiích 
výroby, o stavu konkurentů a možnostech dodavatelů. Také zákazníci jsou lépe a rychleji 
informováni o výrobcích, cenách a službách poskytovaných firmami a tím rostou jejich 
možnosti výběru. Tyto skutečnosti vedou k rozšíření podnikání na celosvětovou úroveň 
a tím i k nutnosti sledovat situaci na jiných než lokálních trzích.  
Firma INTERMEZZI s.r.o. se myšlenkou pořízení plnohodnotného a komplexního 
informačního systému zabývala již od založení. V té době ale bylo nutné řešit jiné 
zřizovací náklady a hrozilo i riziko, že se podnikatelský záměr nezdaří. Dnes se po 
několika letech pozitivního vývoje a s rostoucím počtem poboček, zamýšlí jak podnik 
dále rozvíjet a udržovat si náskok před konkurencí. 
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 CÍLE PRÁCE, METODY A POSTUPY ZPRACOVÁNÍ  
 
Cílem diplomové práce je navrhnout změny pro potřeby dalšího rozvoje podnikání 
v obchodní firmě. Návrh změn bude vycházet ze závěrů provedené analýzy aktuálního 
stavu informačního systému a souvisejících procesů ve firmě. Navrhované změny budou 
zohledňovat požadavky firmy na informační systém a strategické cíle firmy.  
Součástí návrhu bude také definování možných rizik u navrhovaných změn pro 
firmu a bezpečnostní hlediska z pohledu IS.  
 
Teoretické část práce představí metody a postupy, které využijeme pro následné 
analýzy stavu podniku a jeho informačního systému. 
V navazující  analytické časti, bude použita analýza PEST, Porterova analýza pěti 
sil a SWOT pro zjištění vnitřního a vnějšího prostředí podniku. Stav a posouzení částí 
současného informačního systému bude pomocí analýzy HOS8 z provedených 
dotazníkových šetření. Proces změny informačního systému bude aplikován na Lewinův 
model řízení změn v podniku a zmíníme analýzy rizik při zavádění. 
Výsledky analýz využijeme jako vstupní informace pro postup v dalších částech 
práce, kdy budeme navrhovat změny současného informačním systému. 
 
 V praktické části bude představena na příkladu vybraného procesu aktuální 
funkčnost. Dále navrhneme potřebné změny a stanovíme požadavky na novou podobu a 
popíšeme plánovanou funkcionalitu nových částí. Na tento krok bude následovat 
podrobný výběr dodavatelů nového informačního systému. Vyhodnocení proběhne na 
základě stanovených kritérií a bodově ohodnocených vah kritérií pomocí fuzzy logiky. 
Pro všechny nutné činnosti spojené se změnou, sestavíme časový harmonogram zavádění 
systému do podniku a vyjádříme Ganttovým diagramem. Závěrem provedeme 
ekonomické zhodnocení, kde se seznámíme s pořizovacími a provozními náklady 
systému a rozhodneme, jestli je vhodné projekt na změny realizovat.  
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 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE  
 
2.1 INFORMAČNÍ SYSTÉM 
 
Informační systém (IS) lze definovat jako uspořádání vztahů mezi lidmi, datovými 
a informačními zdroji a procedurami jejich zpracování za účelem dosažení stanovených 
cílů (1). 
Úkolem informačního systému je zpracování dat a zabezpečení komunikace 
informací mezi jednotlivými prvky, aby bylo zajištěna správnost informací na správném 
místě, u správného zákazníka v danou chvíli (2). 
Součástí informačního systému jsou informační a komunikační technologie 
označované jako ICT. Proto se často používá kombinace označení pro informační systém, 
který je podporován informačními a komunikačními technologiemi IS/ICT. Informační a 
komunikační technologie jsou hardwarové a softwarové prostředky pro sběr, přenos, 
ukládání, zpracování a distribuci informací a pro vzájemnou komunikaci lidí a složek IS 
(3).  
 
 
2.2 ERP  SYSTÉMY 
 
Enterprise Resource Planning (ERP) je označení pro podnikové plánování zdrojů. 
ERP vychází ze základů Material Requirements Planning (MRP) a Computer Aided 
Manufacturing (CIM). Tyto dvě metody jsou určené pro efektivní plánování a řízení 
všech podnikových zdrojů ve výrobních či distribučních podnicích. ERP je jejich 
rozšířením (2).  
V rámci ERP systému jde o způsob řízení a plánování zahrnující veškeré zdroje 
spojené s celým podnikem. 
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Obrázek 1: ERP systém. (Zdroj: převzato z (23)) 
 
ERP systém zastřešuje čtyři hlavní pilíře: 
• Plánování 
• Logistika a doprava materiálu 
• Ekonomika a finance 
• Lidské zdroje 
 
Plánování 
Jde o nastavení jednotlivých podnikových cílů tak, aby byl dosažen hlavní cíl a 
podnik produkoval zisk. Jelikož plánování patří mezi jednu z manažerských funkcí, týkají 
se rozhodnutí managementu celého podniku - ekonomika a finance, informatika, kvalita, 
lidské zdroje, logistika a doprava materiálu, výroba, atd. Dle časového horizontu jsou 
prováděny plány strategické (delší než 1 rok), taktické (týdny až měsíce) a operativní (v 
rámci dnů). Strategické plány jsou prováděny managementem podniku, kratší plány jsou 
prováděny zejména u výrobních podniků s vedoucími pracovníky v odděleních výroby a 
logistiky (4) 
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Mezi nejčastěji používané systémy pro plánování výroby se řadí například 
Advanced Planning and Scheduling (APS), Material Requirement Planning (MRP, MRP 
II), Just in time (JIT) a KANBAN (5). 
 
 
Logistika a doprava materiálu 
Oblast logistiky a dopravy materiálu se zabývá především metodami řízení 
dopravních a skladovacích činností podniku. Jedná se o řízení materiálových, 
informačních a finančních toků tak, aby byl zajištěn plynulý tok materiálu a nedošlo tak 
k pozastavení výroby. Cílem logistiky je zajistit, aby byl správný výrobek nebo služba 
doručen ve správném množství, správné kvalitě na správné místo správnému zákazníkovi 
při vynaložení přiměřených nákladů (4). 
Logistika propojuje činnosti skrz podnik. Jedná se o podporu procesů nákupu, 
skladování, výroby a prodeje. Mezi nejčastěji používané systémy pro řízení logistiky patří 
stejné systémy jako pro plánování výroby, jelikož se jedná o ucelené systémy řízení. 
Z pohledu výrobních a distribučních podniků je zásadní schopností ERP systému 
podporování procesu logistického řetězce od nákupu přes skladování a výrobu až po 
prodej. Cílem je jednotná provádění operativních činností a zlepšení toku konzistentních 
dat, které přináší benefity do oblasti rozhodování a plánování (2). 
 
 
Ekonomika a finance 
V rámci oblasti ekonomiky a financí jsou používány především metody řízení, 
jako jsou finanční ukazatelé a standardy, jejichž úkolem je řízení finančních rizik, řízení 
a hospodaření s financemi v podniku. Informační systém z pohledu financí má mnoho 
modulů, které primárně podporují řízení financí a ekonomické situace podniku. Mezi 
nejpoužívanější moduly patří finanční účetnictví (hlavní kniha, pohledávky, závazky, 
elektronický bankovní styk), nákladové účetnictví, controlling (řízení nákladů, výnosů, 
zdrojů a termínů), správa dlouhodobého majetku (správa investic, odpisy), účtování 
mezd, výkaznictví dle norem (např. IFRS, GAAP), účtování kurzových rozdílů a cizích 
měn. Na základě zpracování dat v informačním systému je možné provádět rozhodnutí a 
sestavovat plány (6). 
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Hlavním cílem řízení financí je maximalizace tržní hodnoty podniku, za což je 
odpovědný management podniku. Mezi další cíle finančního řízení patří zajištění platební 
schopnosti, zajištění likvidity a rentability podniku (2). 
 
 
Lidské zdroje 
Čtvrtá oblast ERP systémů je zaměřena na řízení lidských zdrojů, neboli 
personalistiku (Human Resource Management). Jedná se o zpracování informací o 
zaměstnancích podniku, jako je nábor pracovníků, uzavření pracovních smluv, plánování 
personálního rozvoje a školení, zpracování služebních cest a vyplácení mezd. Nejčastěji 
používanými systémy v personalistice jsou docházkové a mzdové systémy (2). 
Zkratkou ERP (Enterprise Resource Planning) jsou označovány komplexní 
informační systémy organizací, zastřešující činnosti související s výrobou, financemi, 
účetnictvím, dodavatelskými řetězci, CRM, řízení lidských zdrojů. Oproti dřívějším 
trendům, kdy každou oblast firma řešila samostatnými dílčími aplikacemi, dnes převažuje 
trend volby sjednocujícícho ERP systému, který dokáže pokrýt veškeré potřeby 
organizace (4). 
ERP systémy integrují veškerá data a procesy organizace do unifikovaného celku. 
Typický ERP systém využívá k dosažení integrace množství softwarových komponent 
(modulů) a hardwarové infrastruktury. Klíčovou částí většiny ERP systémů je použití 
unifikované databáze k ukládání dat. ERP systémy se pokoušejí pokrýt základní funkce 
organizace, nehledě na typ organizace nebo její činnosti. ERP systémy dnes využívají 
nejen obchodní společnosti, ale také neziskové organizace, nevládní organizace, státní 
instituce a jiné velké entity (6). 
  
 
Implementace ERP systému 
 
Z důvodu širokého rozsahu oblastí, které ERP systémy pokrývají, znamená 
implementace ERP systému nejen instalaci software, ale také důkladnou analytickou 
práci mapující stávající postupy a návrhy nových. Nasazení pak znamená důležité změny 
v pracovních postupech zaměstnanců. Implementace ERP systému si firmy obvykle 
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nezajišťují sami, ale svěřují je odborným společnostem, většinou výrobcům nebo 
implementátorům podnikových informačních systémů. Doba implementace závisí 
zejména na velikosti instalace, rozsahu změn, vývojích navíc a připravenosti zákazníka 
ke spolupráci. Obvykle se pohybuje v řádech měsíců až výjimečně po roky (7). 
 
 
ERP jako služba 
 
ERP jako služba představuje vhodnou alternativu pro všechny velikosti a typy 
společností, speciálně však pro ty, které chtějí zjednodušit přístup k IT. Pro větší globální 
společnosti může představovat skvělé řešení pro jednotlivé pobočky. Pro středně velké 
společnosti je to zase skvělá možnost, jak získat novou technologii a standardizovat 
firemní procesy. ERP jako služba je ideální také pro malé společnosti. Ty se často 
vyhýbají implementaci nebo upgradu na systémy určené pro firmy střední, protože může 
být náročnější je implementovat i udržovat, o ceně nemluvě. Model eliminuje všechny 
bariéry, které zabraňují malým firmám udělat krok směrem k ERP. Implementace, údržba 
a upgrade cloudového řešení, tyto oblasti se pro zákazníka značně zjednodušují, protože 
dodavatel přebírá zvýšenou nebo úplnou odpovědnost za tyto úlohy. To stejné platí i pro 
bezpečnostní standardy (8). 
 
 
2.3 CRM SYSTÉMY 
 
CRM (Customer Relationship Management) jsou systémy pro řízení vztahů se 
zákazníky. Umožňují shromažďovat, třídit a zpracovávat údaje o zákaznících, hlavně 
kontakty, probíhající obchodní procesy a dosahované tržby. CRM systémy pomáhají 
sledovat a vyhodnocovat veškeré obchodní aktivity v rámci celé společnosti (4). 
Cílem CRM je především zlepšit zaměření služeb, lépe porozumět zákazníkům a 
identifikovat jejich konkrétní potřeby. To umožňuje budovat dlouhodobě prospěšné 
vztahy se zákazníky a tím vytěžit z jednoho zákazníka větší zisk. Protože stávající 
zákazníci jsou pro firmu nejhodnotnější, vyplatí se pomocí CRM systémů zajistit si jejich 
věrnost a starat se o ně. CRM tedy není pouhý software, jde o dlouhodobou strategii na 
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poli komunikace, marketingu, obchodu a servisu, navíc průběžně přizpůsobovanou 
aktuálním podmínkám a požadavkům zákazníků. CRM tak zasahuje do všech vnějších 
úrovní fungování společnosti (9). 
 
 
2.4 PROCESNÍ ŘÍZENÍ 
 
Procesní řízení má jako prioritu proces bez ohledu na organizační strukturu. 
Zdůrazňuje také zákazníka procesu a člověka odpovědného za celý průběh procesu 
(vlastník procesu). Ten je hodnocený podle toho, jak kvalitně je zákazník procesu 
obsloužen. To zároveň vytváří jednoduché a přímé hodnocení účelnosti - pokud proces 
nepřináší hodnotu zákazníkům nebo jiným procesům, neměl by existovat (10). 
 
2.5 INFORMAČNÍ STRATEGIE 
 
Informační strategie (Information strategy) je označení pro dlouhodobý plán 
vytvořený k dosažení cílů organizace v oblasti nakládání se znalostmi, informacemi či 
daty. Informační strategie je jedním z výstupů strategického řízení a je nedílnou součástí 
strategie organizace. Jedná se zpravidla o formalizovaný dokument, který obsahuje popis 
a strategických cílů, nakládání s informacemi a daty a harmonogramu jejich realizace (1). 
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2.6 ETAPY ZAVÁDĚNÍ INFORMAČNÍHO SYSTÉMU 
  
Tabulka č.1:  Etapy zavádění IS do provozu. (Zdroj: převzato z (11)) 
Etapa zavádění 
IS do provozu 
(dílčí proces) 
Hlavní úkoly etapy 
(dílčího procesu) 
Odpovědný 
subjekt (vlastník 
dílčího procesu) 
Spolupracující 
subjekt 
Splnění úkolů 
akceptuje 
Přípravné 
činnosti 
- ustavení řídící komise 
- harmonogram zavádění 
- definice omezení 
- kontaktní osoby 
projektový 
manažer 
řídící komise projektový 
manažer + 
gestor 
Etapa zahajovací - zhodnocení splnění předpokladů 
pro zahájení procesu zavádění 
- zhodnocení připravenosti 
dodavatele 
- zhodnocení připravenosti 
odběratele 
- rozhodnutí o zahájení zavádění 
řídící komise projektový 
manažer 
+ dodavatel IS + 
odběratel IS 
projektový 
manažer 
+ gestor 
Etapa prováděcí - řízení a realizace jednotlivých 
kroků podle harmonogramu 
zavádění IS do provozu 
řídící komise dodavatel IS 
provozovatel 
projektový 
manažer + 
gestor 
(*) Pilotní 
(testovací)provoz 
- pilotní instalace 
- testování v rámci pilotního 
provozu 
dodavatel IS provozovatel 
- provozní úseky 
podniku 
- systémová 
podpora IS/IT 
projektový 
manažer + 
gestor 
Zkušební provoz - instalace a testování v rámci 
pilotního provozu 
dodavatel IS provozovatel 
- provozní úseky 
podniku 
- systémová 
podpora IS/IT 
projektový 
manažer + 
gestor 
Předání do 
provozu 
- závěrečná akceptace podnikového 
IS po zhodnocení zkušebního 
provozu 
dodavatel IS provozovatel 
- provozní úseky 
podniku 
- systémová 
podpora IS/IT 
provozovatel 
Etapa ukončení 
zavádění IS do 
provozu 
- uzavření procesu zavádění IS do 
provozu po věcné i formální 
stránce 
řídící komise dodavatel IS, 
provozovatel 
projektový 
manažer + 
gestor 
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2.7 HOSTING  
 
Server hosting je pokročilé řešení pro uživatele se specifickými požadavky jako 
jsou vysoké datové přenosy, aplikace výrazně zatěžující server nebo specifické nároky na 
konfiguraci (12). 
 
Dedikovaný server 
 Fyzický server, který je vyhrazen v datacentru pouze pro potřeby jednoho 
zákazníka. Platí se obvykle měsíční poplatek zahrnující pronájem serveru, konektivitu a 
další služby. Na server si pronajímatel může nainstalovat libovolný software a aplikace.  
 
Managed server  
Jde o variantu dedikovaného serveru, který za vás spravuje přímo hostingová 
firma. Stará se o správu software, pravidelné aktualizace, bezpečnostní záplaty, 
zálohování a podobně.  
 
Server hosting / server housing  
Připojení vlastního serveru v datacentru. Server je v tomto případě nutné koupit, 
sestavit, nainstalovat a odvézt do datacentra. Provozovateli se platí obvykle za pronájem 
místa v serverové místnosti, konektivita do internetu nebo přenesená data. Oproti 
dedikovanému serveru, kdy jde o pronájem, patří server pořád zákazníkovi.  
 
Virtuální server  
Jde o pronájem části výpočetního výkonu, paměti a diskového prostoru 
výkonného serveru. Na serveru běží virtualizační software, který umožňuje rozdělit 
výkon serveru a provozovat současně více instancí operačního systému. Celý systém se 
pro zákazníka tváří jako běžný server. Lze použít pronajímatelem vybraný operační 
systém i instalovat vlastní aplikace (13). 
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2.8 METODA HOS 8 
 
Cílem metody HOS je posouzení osmi klíčových oblastí informačního systému 
firmy a zjištění, zda všechny tyto oblasti jsou na stejné, či blízké úrovni. Nevyváženost 
jednotlivých částí zpravidla vede k neefektivnosti celého systému, neboť náklady jsou 
vždy vyšší než u systému vyváženého. Málo efektivní části systému potom snižují úroveň 
celého systému (14). 
 
Obsah oblastí metody HOS 8 
• Hardware – zkoumání technického vybavení firmy, hardware 
• Software - zkoumání programového vybavení, jeho funkcí, snadnosti používání 
a ovládání 
• Orgware - pravidla pro provoz informačních systémů, doporučené pracovní 
postupy, bezpečnostní pravidla. 
• Peopleware - uživatelé informačních systémů. Peopleware se především 
zaměřuje na pracovníky z pohledu jejich povinností vůči informačnímu systému. 
• Dataware - oblast zkoumá data ve vztahu k jejich dostupnosti, správě a 
bezpečnosti. 
• Zákazníci - pojem zákazník může být v této souvislosti chápán jako skutečný 
zákazník, nebo někdo kdo používá část systému určeného pro zákazníky. 
• Dodavatelé -  lidé zajišťující pro firmu provoz informačního systému. 
• Management - řízení IS ve vztahu k informační strategii, důslednosti uplatňování 
stanovených pravidel a vnímání koncových uživatelů informačního systému (14). 
 
Pokud je systém nevyvážený, nebo nedosahuje doporučené hodnoty, přichází v úvahu 
tři základní strategie - strategie útlumu, strategie udržení současného stavu a strategie 
zlepšení, rozvoje (14). 
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2.9 FUZZY LOGIKA 
 
Tvorba systému s fuzzy logikou obsahuje tři základní kroky - fuzzifikaci, fuzzy 
inferenci a defuzzifikaci (15). 
 
Obrázek 2: Fuzzy logika. (Zdroj: vlastní zpracování  dle (15)) 
 
Fuzzifikace 
 
V prvním kroku se převádí reálné proměnné do jazykových proměnných. 
Například reálná proměnná určující cenu výrobku (100 korun) se po fuzzifikaci 
(transformaci) změní na jazykovou proměnnou např. s pěti atributy – nízká, spíše nízká, 
střední, vyšší, vysoká) (16). 
Fuzzifikace určuje také stupeň členství v příslušných množinách. Stupně členství 
se určí (v tomto případě s cenou výrobku) jak pro jazykovou proměnnou, tak pro 
proměnnou, která bude sloužit pro operaci defuzzifikace. Například proměnná je počet 
nákupu výrobku při dané ceně (15). 
 
Fuzzy inference 
 
  Fuzzy inference znamená definování transformačních pravidel typu <Když>, 
<Potom> na jazykové úrovni. V těchto algoritmech se objevují podmínkové věty, 
vyhodnocující stav proměnné (16). 
Fuzzy inference umožňuje definovat i složené podmínky, spojené logickými 
spojkami.  
 
 
 Pro zvolený příklad ceny výrobku lze definovat následující pravidla: 
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IF cena = vysoká THEN bez prodeje 
IF cena = vyšší THEN nízký prodej 
IF cena = střední THEN střední prodej 
IF cena = spíše nízká THEN prodej 
IF cena = nízká THEN velký prodej 
 
Defuzzifikace 
 
Závěrečný krok převádí výsledek předchozí operace fuzzy inference na reálné 
hodnoty. Cílem deffuzifikace je převedení fuzzy hodnoty výstupní proměnné tak, aby 
slovně co nejlépe reprezentovala výsledek fuzzy výpočtu (15).  
 
 
2.10 GANTTŮV DIAGRAM 
 
Ganttův diagram představuje grafické znázornění naplánované posloupnosti 
činností v čase, které se využívá při řízení projektů nebo programů. Ganttův diagram 
zobrazuje ve sloupcích časové období, ve kterém se plánuje. Podle délky plánovaného 
projektu se zobrazuje období v odpovídající podrobnosti (roky, měsíce, týdny, dny). V 
řádcích (vertikálně) se pak zobrazují dílčí  aktivity - kroky, činnosti nebo podprojekty a 
to v takovém pořadí, které odpovídá jejich logickému sledu v plánovaném projektu. Délka 
trvání dané aktivity je pak vztažena k časovému období. 
Nejčastěji se používá pro plánování aktivit v rámci projektu nebo při koordinaci 
projektů. V praxi se používá jednoduchá forma Ganttova diagramu pouze pro grafické 
znázornění činností v rámci projektu v čase, kterou lze zrealizovat pomocí tabulky v 
jednoduchých kancelářských aplikacích. Složitější formu Ganttova diagramu představuje 
zobrazení různých návazností (kapacitních, věcných, technologických) mezi 
jednotlivými aktivitami. Tento způsob plánování aktivit vyplývá z metody kritické cesty 
CPM. Pro takové zobrazení se obvykle používají některé z nástrojů pro podporu řízení 
projektů (17). 
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2.11 SWOT ANALÝZA 
 
SWOT analýza je univerzální analytická technika používaná pro 
zhodnocení vnitřních a vnějších faktorů ovlivňujících úspěšnost organizace nebo 
nějakého konkrétního záměru.  
 
 
Obrázek 3: SWOT analýza. (Zdroj: převzato z (18)) 
 
Nejčastěji je SWOT analýza používána jako situační analýza v 
rámci strategického řízení a marketingu. Analýza se zaměřuje na silné a slabé stránky 
podniku, dále na příležitosti, které nám nabízí současný stav a situace a v neposlední řadě 
se orientuje na hrozby, kterým musíme čelit. Pomocí analýzy se zmapuje fungování firmy 
a dovoluje lépe pochopit souvislosti. Pomocí analýzy dokážeme zhodnotit fungování 
firmy, nalézt problémy, možnosti dalšího růstu a vztahy mezi nimi. Tyto vztahy pak lze 
využít jako výchozí bod při stanovení strategie a rozvoje firmy (19). 
 
 
2.12 PORTEROVA ANALÝZA PĚTI SIL 
Analýza pěti sil je dílem Michaela E. Portera. Jde o způsob analýzy odvětví a jeho 
rizik. Použitý model pracuje s pěti prvky (Five Forces – odtud i název 5F). Podstatou 
metody je předpovídání vývoje konkurenční situace ve zkoumaném odvětví na základě 
odhadu možného chování následujících subjektů a objektů působících na daném trhu a 
rizika hrozícího podniku z jejich strany (20). 
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Stávající konkurenti  - jejich schopnost ovlivnit cenu a nabízené množství 
daného výrobku nebo služby. 
 
Potenciální konkurenti - možnost, že vstoupí na trh a ovlivní cenu a nabízené množství 
daného výrobku nebo služby. 
 
Dodavatelé – jejich schopnost ovlivnit cenu a nabízené množství potřebných vstupů. 
 
Kupující – jejich schopnost ovlivnit cenu a poptávané množství daného výrobku nebo 
služby. 
 
Substituty – cena a nabízené množství výrobků nebo služeb aspoň částečně schopných 
nahradit daný výrobek nebo službu. 
 
 
2.13 ANALÝZA 7S  
 
Analýza 7S firmy McKinsey je určena pro analýzu vnitřního prostředí firmy. Je vhodná 
pro základní analýzu, která se opírá o předpoklad, že prosperující společnost má v souladu 
určité základní elementy. Používá se pro identifikaci možných zlepšení, analýzu dopadů 
případných změn nebo k identifikaci směřování strategie firmy (17). 
 
Strategie 
Strategie, se rozumí plánování cílů, které povedou k rozvoji firmy. Jednotlivým 
cílům jsou přiřazována kritéria podle toho, jak jsou pro společnost důležité. Pojem 
strategie také vymezuje cestu, jakou se firma k vytčeným cílům dopracuje.  
 
Struktura 
Pod pojmem struktura podniku se skrývá její organizační schéma. Jedná se o 
jednotlivé části podniku např. obchodní odd., výroba nebo lidské zdroje. Tento bod 
sleduje vztahy mezi jednotlivými částmi podniku, jejich vzájemnou provázanost a také 
hodnotí jejich pracovní činnost.  
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Obrázek 4: 7S (Zdroj: vlastní zpracování dle (24)) 
 
 
Systémy 
Tento bod shrnuje všechny manažerské techniky a postupy, pomocí kterých se 
hodnotí zkušenosti, znalosti a dovednosti pracovníků, kteří pracují na jednotlivých 
pracovních stanovištích.  
 
Styl 
Zabývá se stylem, jakým vedení podniku komunikuje, jedna a vystupuje před 
svými podřízenými, spolupracovníky a zákazníky.  
 
Schopnosti 
Zahrnuje veškeré návyky, dovednosti a znalosti, které mají zaměstnanci 
společnosti.  
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Skupina 
Zaměstnanci společnosti jsou kolektivem lidí, který se podílí na jejím správném 
fungování. Zaměstnanci zastávají ve společnosti určitou pozici s určitými právy, která 
jim umožňují různým způsobem zasáhnout do chodu firmy jejího budoucího rozvoje.  
 
Sdílené hodnoty 
Tento bod shrnuje veškerou podnikovou kulturu a etiketu společnosti (21). 
 
 
2.14 LEWINŮV MODEL 
 
Lewinův třífázový model změn patří mezi nejstarší a nejznámější modely změn. 
Autorem modelu je americký sociální psycholog Kurt Lewin. Podle něj má změna 
probíhat ve třech fázích. Rozmrazení - stávající pravidla, zvyklosti a způsoby myšlení 
jsou rozmrazeny. Změna - proběhne zamýšlená změna, její součástí může být zmatenost 
a nejistota. Zamrazení - nová pravidla, zvyklosti a způsoby myšlení jsou zamrazeny (17). 
 
 
                 
                         Obrázek 5: Fáze Lewinova modelu. (Zdroj: vlastní zpracování dle (28)) 
 
Vlastní provedení změny spočívající v zavedení informačního systému do firmy, 
by mělo probíhat dle stanoveného harmonogramu a podle předem naplánovaných kroků, 
které na sebe musí navazovat. 
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Fáze rozmrazení 
Jedná se o důležitou fázi, které předchází důkladná příprava a plánování. Je třeba 
odhalit včas všechna problematická místa. Této fáze by se měli také účastnit zástupci 
jednotlivých oddělení firmy. Agent změny pořádá pravidelné schůzky, na kterých 
průběžně analyzuje a vyhodnocuje stav a určuje další dílčí úkoly.  
 
Fáze vlastní změna 
V této fázi bude docházet k samotné změně, v našem případě zavádění 
informačního systému. Musí být vypracovány veškeré požadavky na dodavatelskou firmu 
a dodávaný informační systém. Probíhají pravidelná školení a testování jednotlivých 
modulů zajišťujících firemní procesy i systém jako celek. Na jednotlivých odděleních se 
sleduje, jestli dodaný informační systém splňuje stanovené požadavky, aby mohlo 
případně dojít k odstranění nedostatků. 
 
Fáze zamrazení 
Tato fáze je poslední v implementačním procesu. Dochází zde ke zpětné analýze 
systému a posouzení efektu měla na jednotlivá oddělení. Sleduje se, jestli navrhnutý 
model splňuje očekávání a požadované výsledky. Od vedoucích pracovníků se očekává 
kontrola nad svými podřízenými, jestli správně využívají nový informační systém.  
 
Verifikace dosažených výsledků 
Verifikace dosažených výsledků má dlouhodobý charakter a výstupy jsou 
porovnávány s výchozím stavem a očekávaným výsledkem.  
 
 
2.15 ANALÝZA PEST 
Analýza je používána především na odhalení budoucího vývoje vnějšího prostředí 
společnosti. Zkoumá faktory, které ovlivňují podnik z jeho bezprostředního okolí. Jedná 
se o faktory politické, ekonomické, sociální a technologické. 
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Politické prostředí 
Analýza politických faktorů se zabývá problematikou stability politické scény, 
která má přímý dopad i na stabilitu legislativního rámce. Sledují se všechny podstatné 
zákony a návrhy důležité pro oblast, kde firma působí, stejně jako chování regulačních 
orgánů. 
 
Ekonomické prostředí 
Ekonomické prostředí je důležité pro odhad ceny pracovní síly i pro odhad cen 
produktů a služeb. V této části analýzy se sledují otázky daní a cel, stability měny a 
návaznosti jejího kurzu ke kurzu domovské měny firmy, výše úrokových sazeb, otázky 
hospodářských cyklů na daném trhu, makroekonomických ukazatelů, specifického 
zaměření trhu, trendy v oblasti distribuce, atd. Spadají sem ale také nejrůznější pobídky 
pro zahraniční investory, či pobídky a podpora exportu. 
 
Sociální prostředí 
Tato oblast je důležitá zejména pro firmy podnikající v oblasti prodeje koncovým 
spotřebitelům. Řeší se demografické ukazatele, trendy životního stylu, etnické a 
náboženské otázky, ale také oblast médií a jejich vlivu, vnímání reklamy, hlavní události 
jako jsou veletrhy, významné konference. 
 
Technologické prostředí 
V otázkách technologického prostředí se analýza zabývá otázkami infrastruktury, 
stavem rozvoje a zaměření průmyslu a stavem zejména aplikované vědy a výzkumu (22). 
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 ANALÝZA PROBLÉMU 
  
V této kapitole, provedeme sérii analýz, abychom zjistili, jak současný stav 
informačního systému ovlivňuje dosahování stanovených cílů podniku. Jestli je úroveň 
dostatečná i pro budoucí změny nebo je třeba hledat vylepšení. Budeme zkoumat vnitřní 
a vnější prostředí podniku. Pro potřeby analýz budeme využívat interní data firmy od 
vedení společnosti, informace z rozhovorů se zaměstnanci, porovnávání účetních výkazů 
sledované firmy i konkurence, dostupných údajů o konkurenci a ekonomických zprávách 
a předpovědí o odvětví dostupných z internetových zdrojů. Zdrojem pro vyhodnocení 
analýzy HOS8 je provedené dotazníkové šetření mezi uživateli současného systému. 
 
 
3.1 CHARAKTERISTIKA FIRMY 
 
Popisovaná firma INTERMEZZI s.r.o. je zaměřená na obchod a služby 
zákazníkům. Byla založena v roce 2010 a v současné době zaměstnává 38 zaměstnanců 
v sedmi pobočkách po celé ČR. Jednotlivé pobočky fungují na systému franšízy. Na trhu 
působí pod obchodní značkou DIAMOND DESIGN a její vizí je kvalitní prací neustále 
pozvedávat kulturu bydlení. 
 
 
 
 
Obrázek 6: DD logo. (Zdroj: převzato z (25)) 
 
Firma se tedy zabývá vybavením interiérů domů, bytů i komerčních prostorů. 
Pracuje převážně s látkami, tapetami a množstvím dalších zajímavých materiálů. 
Zaměřuje se na dodávku designových a kvalitních výrobků, které mají budoucímu 
zákazníkovi přinést vysokou přidanou hodnotu hlavně nabízenými službami, přístupem a 
pozorností při průběhu zakázky. Firma má hodně českých dodavatelů, ale i 
specializované výrobce převážně z Belgie, Francie a Itálie. 
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Cílem firmy je stát se největším specializovaným prodejcem v oboru ve všech 
krajích České republiky a vyzkoušet tento koncept i v zahraničí. Vybudovat uznávanou, 
důvěryhodnou, silnou značku s vysokým povědomím veřejnosti. Pro koncové zákazníky 
i obchodní partnery nastavit nový standard ve vnímání kvality a spolehlivosti. 
Sledováním trhu a dlouhodobého vývoje nabídnout ucelenou nabídku. Důležitými 
faktory pro firmu jsou smysl pro detail, kvalitativní standardy, kolektiv zaměstnanců, 
který rozumí cílům a vizi firmy a pomáhá jí v jejich dosažení. 
 
        
  
      Obrázek 7: Pobočky podniku. (Zdroj: převzato z (25)) 
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Organizační struktura 
 
 
 
                         Obrázek 8: Organizační struktura. (Zdroj: vlastní zpracování) 
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3.2 ANALÝZA PEST 
 
Politické faktory 
 
Podnik se řídí platnými zákony České republiky a vynakládá nemalé prostředky na 
obstarávání administrativních úkonů, účetnictví, nutných poplatků a daní. Část hotových 
výrobků firma dováží ze zahraničí a je ovlivňována zahraniční politikou státu a naší účastí 
v Evropské unii. Musí také sledovat nová nařízení a normy spojená s oborem stavebnictví. 
Podnik by ocenil programové nástroje pro usnadnění zpracování dat pro státní správu a 
automatizaci těchto věcí. Podařilo by se tak ušetřit náklady na čas zaměstnanců a 
minimalizovat administrativní chyby.  
 
Ekonomické faktory 
 
S rozvojem ekonomiky a pracovních příležitostí se zvyšují investice do stavebnictví. 
Také zvyšování průměrné mzdy a úrovně obyvatelstva souvisí s potřebou lidí vylepšovat 
svoje domácí prostředí a zpříjemňovat si ho. I přes příznivý vývoj ekonomické situace 
v posledních letech a optimistické předpoklady politiků na další roky je třeba v současnosti 
počítat s možnými ekonomickými problémy v budoucnu. Hrozby válečných konfliktů, 
změny v uspořádání EU a s tím související nové zákony a omezení. Celkově tedy můžeme 
očekávat nepředvídatelný vývoj ekonomiky v EU. V komerční sféře může dojít na zpomalení 
čerpání dotací na stavební projekty. U zahraničních dodavatelů (Itálie, Francie, Belgie) může 
dojít ke změnám obchodní strategie a zvýšení cen. Firma by ocenila kvalitnější analytické 
nástroje, které by vyhodnocovali obchodní data a pomohli tak objevit nové trhy nebo skryté 
příležitosti a zvyšovat tak konkurenční výhodu. Podařilo by se tak minimalizovat oslabení na 
jiných trzích při výkyvech ekonomiky. Je třeba využít situace, dokud je příznivý vývoj trhu 
a firmu dále rozvíjet. Pro tento trh je klíčové osobní jednání s klienty. Zvýšit počet 
uskutečněných obchodů lze jednak zvýšením počtu poboček a zaměstnanců, ale i přípravou 
dokonalých systémových nástrojů pro tyto pracovníky. Mohli by tak zvýšit svoji časovou 
efektivitu. 
 Při špatném vývoji ekonomiky hrozí, že domácnosti, které jsou hlavní odběratel 
produktů podniku, omezí výdaje na tyto statky, popř. je nahradí levnějšími substituty. 
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Sociální faktory 
 
Zákazníci firmy jsou jak organizace a podniky, tak převážně soukromí investoři. 
Od společnosti očekávají nejen kvalitní výrobky a služby, ale také, že bude na trhu 
důvěryhodným dodavatelem s dobrou pověstí. Populace v České republice stárne a 
vznikají tak nové segmenty zákazníků, které budou vyžadovat odlišné výrobky, služby a 
přístupy. Firma na to musí být připravená. Prohlubování osobního přístupu a 
uspokojování potřeb klientů, jsou velice časově náročné úkoly. Firma potřebuje posílit 
organizační nástroje, aby dosáhla požadované efektivity a neztrácela již získané 
zákazníky. Systémy CRM by mohli podniku pomoci se segmentací trhu a přípravou 
cílených nabídek jednotlivým skupinám spotřebitelů. 
 
Technologické faktory 
 
Firma svým zaměřením na obchod se snaží využívat moderní technologie pro 
komunikaci s klienty, organizaci času a sdílení informací. Soustavně vylepšuje webovou 
prezentaci a obohacuje ji o nové trendy a marketingové nástroje elektronického obchodu. 
Pracuje s moderními kancelářskými aplikacemi, cloudovým sdílením dat a zálohováním. 
S růstem firmy, počtem zaměstnanců a aktivit už jsou jednotlivá technická řešení 
nedostačující a firma hledá nové možnosti zefektivnění celého systému. Se zavedením 
výrobního oddělení uvažuje firma i o zavedení prodeje vlastních výrobků v maloobchodě a 
přes elektronický obchod.  
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3.3 PORTEROVA ANALÝZA PĚTI SIL 
 
Stávající konkurenti 
 
Budeme sledovat schopnost konkurentů ovlivnit cenu a nabízené množství daného 
výrobku nebo služby. Firma má povědomí o svých hlavních velkých konkurentech na 
trhu. Sleduje jejich zajímavé projekty a analyzuje je z hlediska obratu a vývoje na trhu. 
Pro tento obor je důležité osobní jednání, schopnosti prodejce při plnění osobních 
preferencí zákazníků a často má velkou váhu i doporučení. Sledováním vývoje obratu 
největší konkurence, podnik zaznamenává, že je možné získat v průběhu dalších let 
plánovaný podíl na trhu a vytvořit skupinu firem s nejvyšším obratem v odvětví. 
Zde je možnost při efektivním využívaní zdrojů a strategickým plánováním 
předběhnout konkurenci.  Důležitou roli v tomto boji bude kvalitní obchodní tým, který 
bude disponovat výborným technickým zázemím a dostatkem informací pro rozhodování. 
 
Hrozba vstupu nových konkurentů 
 
Na trhu se jako nový konkurenti objevují často samostatní živnostníci, kterým 
stačí část trhu v místě působení. Bojují hlavně nízkou cenou nebo pouze v jednom 
regionu. Pro nově vznikající subjekty je obtížné dostat od dodavatelů výhodné podmínky 
nákupu jako zavedené společnosti. Dlouho jim také trvá vybudování důvěry zákazníků, 
pokud chtějí prodávat dražší produkty s výhodnou marží. Pokud se objeví nějaký schopný 
konkurent, je to hlavně z řad již existujících firem. Jde o bývalé zaměstnance nebo 
společníky a převážně tak pouze odkloní část tržního podílu bývalé firmy na svoji stranu. 
S rozvojem e-commerce se objevují pokusy o elektronické obchody se stínící technikou 
(rolety a žaluzie), tyto projekty jsou zaměřené na zákazníky hledající nejnižší cenu na 
trhu a postaveny na obratu než marži. Sledovaná firma se tímto směrem nechce zabývat, 
protože nenabízí zajímavé marže ani perspektivu budoucí práce s již získanými 
zákazníky. Proti nastupujícímu rozvoji elektronického obchodu a případné nové 
konkurence firma bojuje vybraným sortimentem zakázkového zboží, které je nutné 
zákazníkem vyzkoušet a schválit.  
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Hrozbu pro podnik může představovat kopírování obchodního modelu a postupů 
konkurencí.  
 
Vliv dodavatelů 
 
S dodavateli udržuje firma dlouhodobé výborné vztahy a generuje dodavatelům 
značnou část obratu v ČR. Silné vazby se projevují na kvalitě dodávky zboží, 
nadstandardních službách a poskytnutých slevách. Jako distributor je firma ale závislá na 
doporučených cenách dodavatelů, které reagují na změny cen vstupů do výroby. Firma 
kombinuje svůj sortiment z různých dodavatelských kanálů a má tedy možnost v krajních 
případech použít alternativního dodavatele. Podnik se snaží vliv dodavatelů snižovat 
zavedením vlastních výrobních kapacit a skladu s nejpoužívanějšími komponenty. 
 
Vliv odběratelů 
 
Odběratelé mají na firmu velký vliv. Nejčastější skupinou odběratelů, na které se 
firma zaměřuje, jsou soukromí investoři. Generují nejlepší marži a rychlý obrat 
finančních prostředků. V dnešní době rychlého internetu, cenových vyhledávačů a 
vyhledávání obecně není problém rozeslat poptávku na podobné zboží 10 různým firmám 
a porovnávat jen na základě ceny. Zde jde hlavně o osobní preference zákazníka, jak je 
spokojený s naším jednáním, jakou mu poskytneme přidanou hodnotu, reference a 
přiměřenou cenu výsledku. Další skupinou odběratelů jsou menší podnikatelé, kteří 
odebírají služby a velké projekty pro státní organizace a firmy. Zde je třeba počítat 
s nízkou marží, delší dobou obratu vložených finančních prostředků, ale vytvářejí 
zajímavé reference a povědomí o firmě.  
Zákazník je schopný zaplatit odpovídající cenu za službu, pokud má pocit, že 
dostává zpět dostatečnou hodnotu a užitek. V tomto bodě velice záleží na jednání 
obchodníka a jeho schopnostech. Obchodník musí dostat od firmy ty nejlepší nástroje pro 
svoji práci a klíčový je pro něj komplexní nástroj pro práci se zákazníky – vedení schůzek, 
kalendáře, historie, preference a další.  
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Hrozba substitutů 
 
Hrozba nahrazení prodávaného produktu substitutem je nejvyšší v oblasti ceny. 
Firma proto není závislá pouze na jednom nebo malé části produktů. V případě, že by 
zákazníci hromadně nakupovali jiný náhradní produkt, můžeme rychle reagovat na 
změny na trhu a produktovou nabídku upravit. V případě konkurenčních levnějších 
variant se firma snaží bojovat přidanou hodnotou poskytnutých služeb a zázemí. Školení 
obchodníci by měli mít schopnost přesvědčit zákazníka o dlouhodobých výhodách 
produktu. 
 
 
3.4 ANALÝZA 7S  
 
Strategie 
 
Hlavní strategií firmy je dosáhnout nejvyššího tržního podílu v České republice. 
Provozovat franšízovou síť poboček ve všech krajích  České republiky a popř. vyzkoušet 
tento model v zahraničí. Nabízet zákazníkům osobní přístup a dodávat zboží a služby dle 
schváleného standardu a převyšovat v těchto oblastech konkurenci. Důraz na nové 
technologie a uplatňování moderních manažerských postupů a stylů řízení.  
 
Struktura 
 
Firma je rozdělena na pět hlavních oddělení – finanční, marketingové, technické, 
montážní a výrobní. Vedení společnosti tvoří firemní strategii a vizi, vybírá dodavatele, 
zajišťuje právní služby a řídí franšízovou síť. Finanční oddělení obstarává zpracování 
fakturace, skladu, mezd a majetku. Marketing se stará o podporu značky, reklamu, design, 
grafiku a výběr kolekcí pro prodej. Technické oddělení tvoří produktový manažeři a 
poskytují podporu obchodníkům všech poboček. Servisní nebo také montážní středisko 
je zodpovědné za finální realizace zakázek. Všechna oddělení zajišťují podporu 
jednotlivým pobočkám. Pobočky jsou samostatné jednotky, firmy s hlavním manažerem 
a obchodníky. Naplňování firemní strategie a vize zajišťují manažeři poboček, kteří se 
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pravidelně setkávají každé 4 týdny na osobním setkání. Výrazné změny se řeší v rámci 
dlouhodobého plánování a při kontrole cílů. O změnách jsou informováni zaměstnanci 
svými nadřízenými. Velký důraz je na zlepšování procesů ve firmě, využívání metrik a 
jejich hodnocení pro další plánování a zavádění nový postupů.  
 
Systémy 
 
Firma má vypracovanou dlouhodobou strategii, stanovené cíle a vizi. Je jasně 
dána organizační struktura firmy s popsanými činnostmi jednotlivých pracovních pozic. 
Pro zajištění hlavních procesů ve firmě využívá jednotlivé programy na účetnictví, 
obchodní přehledy a statistiky, databáze kontaktů a řízení vztahů se zákazníky. Nejvíce 
využívá cloudová řešení pro malé firmy, tabulkové procesory, kalendářové aplikace aj. 
S rostoucí velikostí firmy je stále více obtížné udržovat tyto jednotlivé systémy provázané 
a udržovat je s relevantními daty. Mnohdy se stává problém duplicit a neúplných nebo 
chybných dat. Také zaměstnanci zapomínají doplňovat data v reálném čase a dochází ke 
zkreslováním nebo ztrátě informací. 
  
Styl 
 
Firma má výhodu v kvalitním vedení jednotlivých poboček. Jednotlivý manažeři 
jsou výrazné osobnosti a znají se dlouhou řadu let, takže funguje vzájemná důvěra. 
Týmová práce je jednou z klíčových vlastností pro firmu. Zvyšuje kvalitu služeb a 
rychlost reakce směrem k zákazníkovi. Některé náročné projekty přímo vyžadují 
koordinaci několika specialistů. Zkušenosti a problémy zaměstnanců se řeší vždy na 
pravidelném týdenním meetingu. Firma má registrovanou obchodní značku a snaží se o 
vybudování výrazné pozice na trhu. Značka by měla znamenat v očích zákazníka, že 
dostane kvalitní produkt s důrazem na pečlivost a zkušenosti při realizaci. Všechny 
pobočky jsou vybaveny se smyslem pro detail a eleganci. Zákazník by se měl v nich cítit 
příjemně. V provozním manuálu má firma stanoveno jak by se měla prezentovat navenek, 
tedy jak vypadá uspořádání prodejny, chování k zákazníkům, oblečení montážních 
pracovníku a jiné. Firma se snaží také v obchodních jednání s partnery dodržovat zásady 
fair-play a včas plnit závazky. 
39 
 
Schopnosti 
 
Jádro firmy je tvořeno schopnými lidmi, kteří se sešli nad uskutečněním 
společného nápadu a vize. To se projevuje ve smyslu pro detail, pečlivost a v kvalitně 
odvedené práci.  Firma se nebojí hledání projektů, které jiné odradí svojí náročností nebo 
nestandardním řešením a promítá se v řadu špičkových referenčních realizací. Příkladná 
je také spolupráce mezi jednotlivými pobočkami a výpomoc mezi jednotlivými kraji, 
která šetří náklady na přesun materiálu a zaměstnanců. 
 
Skupina 
 
Realizované projekty jsou někdy náročné na přesnost, časový tlak nebo hledání 
atypického řešení. Vysoké nároky ze strany některých zákazníků vyžadují vysokou míru 
odpovědnosti. Zaškolení a příprava kvalitních zaměstnanců je dlouhý a náročný proces. 
Firma klade velký důraz na výběr pracovníků a snaží se, aby chápali firemní hodnoty a 
filozofii. Jako obchodní firma umožňuje výrazný podíl růstu zaměstnanců společně 
s firmou formou provizí z obratu. Ceněné jsou také inovativní řešení nebo nové obchodní 
příležitosti. 
 
Sdílené hodnoty 
 
Firma v posledních letech rychle roste a vyvíjí se. Rozšiřuje se jak v oblasti 
pokrytí trhu, zvýšení obratu, tak počtu zaměstnanců. Snaží se vybudovat důvěryhodnou, 
silnou značku s výrazným postavením na trhu. Pro budování dobrého jména značky, ať 
už se prodává malá zakázka nebo dražší specializované zboží, je nutný požadavek na 
zvýšenou kvalitu služeb a kvalifikovanost zaměstnanců. Pro firmu je klíčový tým 
obchodníků na každé pobočce. Vedení se velice stará o posílení přátelské atmosféry a 
fair-play. Buduje dlouhodobé vztahy s hlavními dodavateli a je si vědoma výhod 
dlouhodobého partnerství. Pro tento obor je důležitá komunikace se zákazníky i 
obchodními partnery. Firma proto investuje velké prostředky na školení a rozvoj 
zaměstnanců a firemních procesů. Zaměstnanci jsou dobře seznámeni s firemní kulturou, 
vizí a cíli. Tak lze zvyšovat loajalitu pracovníků, jejich vlastní aktivitu a hledání nových 
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příležitostí a nápadů. Lidé a komunita, kde daná společnost působí, chtějí vědět, že se 
firma chová odpovědně ke společnosti i k okolnímu prostředí. Zaměstnanci pak rádi 
pracují pro firmu, na kterou jsou hrdi a která si cení jejich práce. 
 
 
3.5 SWOT ANALÝZA 
 
 
            Obrázek 9: SWOT analýza. (Zdroj vlastní zpracování) 
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3.6 SOUČASNÝ STAV VYUŽITÍ IT V PODNIKU 
 
Hardware 
 
Firma využívá především notebooky se systémem MS Windows, chytré telefony 
s prostředím iOS a Android. Stolní PC mají administrativní pracovníci na podpůrných 
pozicích v oddělení finančním, marketingovém a technickém. Vlastní servery firma 
neprovozuje a nemá s nimi zkušenosti. 
 
Software 
 
Firma využívá jako informační systém kombinaci kancelářských aplikací MS 
Office, cloudových služeb Google Apps a informační systém WinFAS pro účetnictví. 
Výhodou cloudových aplikací je dostupnost dat na mobilních zařízeních mimo kancelář, 
správa verzí dokumentů, automatické zálohování, dostupnost 24/7 a v případě potřeby 
offline verze dat.  
Úroveň hardwarového a softwarového vybavení by měla být vynikající. Firma 
investuje prostředky, aby měli zaměstnanci rychlý přístup k informacím a zajišťovali 
kvalitní podporu pro obchodní tým.  Hardwarové vybavení není starší 3 let a software je 
udržován vždy v aktuálních verzích. 
 
 
3.7 ANALÝZA HOS8 
 
Cílem metody HOS je posouzení osmi klíčových oblastí informačního systému 
firmy. Nevyváženost jednotlivých částí zpravidla vede k neefektivnosti celého systému a 
vyšším nákladům. Pravidlem je, že málo efektivní části systému snižují úroveň celého 
systému.  
Při analýze budeme vycházet z dotazníkového šetření mezi zaměstnanci firmy. 
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3.7.1 Posouzení zkoumaných oblastí 
 
V prvním kroku se hodnotí jednotlivé oblasti informačního systému. Úroveň 
každé z oblastí je ohodnocena pomocí čtyřbodové škály jako 1- špatná, 2 -spíše špatná, 
3 - spíše dobrá 4 – dobrá. 
 
  
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                   Obrázek 10: HOS8 - oblasti IS. (Zdroj: převzato z (14)) 
 
                Tabulka 2:  Posouzení IS. (Zdroj: vlastní zpracování dle (14)) 
Hardware 4 dobrá úroveň 
Software 3 spíše dobrá úroveň 
Orgware 2 spíše špatná úroveň 
Peopleware 3 spíše dobrá úroveň 
Dataware 3 spíše dobrá úroveň 
Zákazníci 3 spíše dobrá úroveň 
Dodavatelé 3 spíše dobrá úroveň 
Management IS 3 spíše dobrá úroveň 
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3.7.2 Celkový stav systému a doporučená úroveň 
 
Celková úroveň systému je dána jeho nejslabším článkem. Vycházíme z 
předpokladu, že optimální poměr nákladů k přínosu informačního systému je u 
vyvážených systémů. Takových, kde všechny části jsou přibližně na stejné úrovni a 
nejvýše tři zkoumané oblasti se neodlišují od ostatních (maximálně o jeden stupeň 
hodnocení). 
 
Doporučený stav vychází z důležitosti systému, kterou přikládáte. Např. pokud 
bylo uvedeno, že informační systém je pro činnost firmy nezbytně nutný, pak doporučená 
úroveň systému je 4 - dobrý.  
Doporučený stav je nutno chápat jako minimální požadovanou úroveň. 
 
 
  Obrázek 11: HOS8 – doporučená podoba IS. (Zdroj: převzato z (14)) 
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Legenda: 
1 - špatná úroveň, 2 - spíše špatná úroveň, 3 - spíše dobrá úroveň, 4 - dobrá úroveň 
 
Stávající stav: 2 (spíše špatná úroveň) 
Celková úroveň informačního systému je znázorněna růžovou oblastí v grafu. 
 
Doporučený stav: 4 (dobrá úroveň) 
Doporučená úroveň informačního systému je znázorněna červeným osmiúhelníkem v 
grafu. 
 
 
3.7.3 Informační bezpečnost 
 
V této části je odhadována bezpečnostní úroveň firmy. 
 
  Obrázek 12: HOS8 – informační bezpečnost. (Zdroj: převzato z (14))  
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Legenda: 
1 - špatná úroveň, 2 - spíše špatná úroveň, 3 - spíše dobrá úroveň, 4 - dobrá úroveň 
 
Informační bezpečnost: 3 (spíše dobrá úroveň) 
Úroveň informační bezpečnosti je znázorněna zelenou oblastí v grafu. 
 
Stávající stav: 2 (spíše špatná úroveň) 
Celková úroveň informačního systému je znázorněna tlustou modrou čarou v grafu. 
 
 
3.7.4 Srovnání stavu informačního systému 
 
Obrázek obsahuje zakreslení úrovně stavu informačního systému všech firem, které se 
zúčastnili dotazníkového šetření. 
 
 
                      Obrázek 13: HOS8 – srovnání stavu. (Zdroj: převzato z (14))  
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Stav analyzované firmy 
 
 
 
 
  Obrázek 14: HOS8 – stav analyzované firmy. (Zdroj: převzato z (14)) 
 
Legenda: 
1 - špatná úroveň, 2 - spíše špatná úroveň, 3 - spíše dobrá úroveň, 4 - dobrá úroveň 
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Vyhodnocení analýzy HOS8 
 
Efektivnost informačního systému byla vyhodnocena na 13 bodů z 23, tedy těsně 
nad polovinou.  
Pracovníci se v dotazníku shodují, že by změna v IS pomohla k lepšímu výkonu 
práce. Zde je tedy prostor ke zlepšení a hledání možností efektivního využití. V celkovém 
vyhodnocení zjišťujeme, že by firma měla zvažovat možnost nasazení plnohodnotného 
informačního systému. Hlavně s výhledem na rostoucí počet poboček, zaměstnanců a 
zpracovaných dat.  
Další možnou slabinou ve firmě je zabezpečení, hlavně se zvyšujícím se počtem 
používaných zařízení. Zde je doporučena detailnější kontrola současného stavu, zjištění 
možných rizik a vypracování opatření pro rizika.  
Dle posouzení IS metodou HOS v jednotlivých oblastech - hardware, software, 
peopleware, dataware, zákazníci a management IS dosáhla firma na průměrnou úroveň.  
Spíše špatná úroveň je v oblasti orgware. Tedy slabiny v pravidlech provozu IS, 
doporučených pracovních postupech a bezpečnostních pravidlech.  
Jelikož je celková úroveň dána nejslabším článkem, tedy oblast orgware snížila 
rating v tomto testu na celkovou spíše špatnou úroveň. 
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3.8 LEWINŮV MODEL 
 
3.8.1 Síly inicializující proces změny 
 
Cílem firmy je stát se největším specializovaným prodejcem v oboru na českém 
trhu. Vybudovat důvěryhodnou, silnou značku s vysokým povědomím veřejnosti. Pro 
koncové zákazníky i obchodní partnery nastavit nový standard ve vnímání kvality a 
spolehlivosti.  
Jednou z možností jak cílů dosáhnout a udržovat si konkurenční výhodu je být na 
prvním místě v zavádění nových postupů, učení se efektivních způsobů řízení a 
organizace podniku. Pro splnění cílů musí firma dosáhnout určité velikosti a kapacity 
zaměstnanců. Bez jednotného a komplexního nástroje na podporu firemních procesů a 
také dodávání informací ze získaných dat pro vedení společnosti, by byla cesta mnohem 
složitější a určitě dlouhodobější. Ekonomická situace se může v Evropě rychle měnit a je 
třeba využít příležitosti, kdy ekonomika prosperuje, k dosažení svých zájmů.  
  
 
Síly působící pro plánovanou změnu 
• Efektivní řízení podnikových procesů 
• Příprava na další růst firmy 
• Nový systém může zajistit konkurenční výhodu 
• Sbírání dat o slabých místech firmy – náklady, zadávání dat… 
• Zlepšení práce se zákazníky – databáze, marketingové údaje, statistiky… 
• Zabránění ztrátám nebo zkreslení informací ze stran zaměstnanců 
• Zjednodušení komunikace se státní správou 
• Vstup na nové trhy – elektronický obchod 
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Síly působící proti změně 
• Finanční náročnost na pořízení systému 
• Časová náročnost na vedení firmy – sběr informací o problematice… 
• Systém nemusí být tak velkým přínosem, jak vedení očekává  
 
 
3.8.2 Identifikace agenta změny 
 
Majitel firmy bude odpovědný za realizaci plánované změny. Nastuduje si 
problematiku, zjistí možnosti na trhu a následně povede jednání s vybranými realizačními 
firmami. S manažery jednotlivých oddělení a poboček bude konzultovat a sestavovat 
požadavky na budoucí systém a možnosti financování. 
 
 
3.8.3 Identifikace intervenčních oblastí 
 
Nyní si popíšeme, jakých oblastí se bude zaváděná změna týkat. 
 
Vedení společnosti 
Vedení společnosti dostane lepší přehled nad daty a může je vyhodnocovat a získávat 
důležité informace pro strategická rozhodnutí. 
 
Finanční oddělení 
 Zjednodušení zpracování faktur a provázání přímo v systému s jednotlivými 
objednávkami, nabídkami a skladem. Vyhodnocování dat o dodavatelích – rychlosti 
dodávek, reklamace aj. Nejdůležitější ale budou finanční data společnosti a poboček, 
analytické nástroje a finanční ukazatele.  
 
Marketingové oddělení 
 Zajištění lepší péče o stávající a budoucí zákazníky. Databáze kontaktů, 
segmentace zákazníků, cílené směřování kampaní a produktů na vybrané skupiny.  
 
 
50 
 
Technické oddělení 
 Online dostupné ceníky a technické informace hlavních produktů. Rychlé 
vytváření nabídek pro zákazníky i objednávek na dodavatele. Stahování ceníků a dat od 
dodavatelů. Přehledná agenda reklamací, poptávek a vybavení prodejen vzorky. 
 
Servisní oddělení 
 Zjišťování skladové dostupnosti kotevní techniky a náhradních dílů. Přehled o 
rozpracovaných zakázkách a dlouhodobé plánování montáží z hlediska místa a času. 
 
 
 
3.9 ANALÝZA RIZIK 
 
3.9.1 Identifikace rizik 
 
Vybraná rizika, která mohou vzniknout při realizaci změny. 
 
• nedostatečná analýza požadavků 
• vložené investice nebudou odpovídat výsledku 
• nedostatečný výcvik a školení klíčových uživatelů 
• podcenění přenosu dat ze starého systému do nového 
• špatně zvolený tým účastnící se zavádění 
• malá motivace k používání systému 
• špatný implementační proces 
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3.9.2 Ohodnocení rizik 
 
Tabulka 3: Ohodnocení rizik. (Zdroj: vlastní zpracování) 
  Riziko 
Pravděpodobnost 
výskytu (1-10) 
Dopad pro firmu  
(1-10) 
Ohodnocení rizika  
(1-100) 
1    Nedostatečná analýza požadavků 5 8 81 
2    Vložené investice nebudou odpovídat výsledku 6 9 87 
3    Nedostatečný výcvik a školení klíčových uživatelů 6 5 54 
4    Podcenění přenosu dat ze starého systému do nového 4 8 76 
5    Špatně zvolený tým účastnící se zavádění 4 6 59 
6    Malá motivace k používání systému 5 4 46 
7    Špatný implementační proces 4 10 91 
 
 
Mezi nejzávažnější rizika pro firmu patří nedostačující analýza požadavků. 
Výsledný systém tak nebude dosahovat požadované funkčnosti. Chybějící části se budou 
muset doprogramovat po zavedení systému nebo přidávat ve fázi vývoje a může to 
znamenat prodlužování projektu zavádění informačního systému a firmu stát nemalé 
finanční prostředky. Velkým rizikem je špatný implementační proces vybrané firmy. 
Následné opravy a ladění systému mohou protáhnout proces implementace o několik 
měsíců a výrazně narušit provoz podniku. Další riziko je malá návratnost vložených 
prostředků. Systém nepřinese firmě požadované úspory a pomoc při rozvoji a financování 
bude nakonec ztrátové. Naopak mezi méně závažné problémy patří malá motivace 
pracovníků k používání systému. Zde může zodpovědný manažer svojí prací se 
zaměstnanci zlepšit situaci a více motivovat. 
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3.9.3 Opatření ke snížení rizik 
 
Nedostatečná analýza požadavků 
Tato skutečnost se může naplno projevit až při zavádění systému. Systém samotný 
pak nebude plnit představy uživatelů a nebude naplňovat vkládaná očekávání. Typicky 
jde o případ uměle tlačeného rychlého zavedení systému bez důrazu na důkladné 
seznámení především u koncových uživatelů. Je třeba věnovat dostatečné množství času 
přípravám a analýzám všech potřeb, které musí systém splňovat, aby byl pro firmu 
přínosem. Je nutná plná spolupráce managementu firmy na přípravě zadání pro budoucí 
informační systém. 
 
Vložené investice nebudou odpovídat výsledku 
Informační systém ve výsledku neposkytne takový přínos a posun v dosažení 
strategických cílů. Důvodem může být zvolení špatného typu systému, jeho nesprávná 
velikost a stupeň detailnosti nebo náročnost na obsluhu a údržbu. Zde je úlohou 
managementu, aby zajistil dostatečnou podporu při zavádění, stanovil reálná očekávání a 
požadavky na nový systém a podložil vše ekonomickým zhodnocením projektu. 
 
Nedostatečný výcvik a školení klíčových uživatelů 
V důsledku nízkého využívání systému a jeho funkcí. Může nastat riziko, že 
spousta agend bude nadále řešena mimo systém a způsobí to neefektivnost systému. Je 
třeba důkladně proškolit hlavní uživatele nového systému, seznámit je s dlouhodobými 
výhodami a přínosem pro jejich práci. Nutná je i kontrola ze strany manažerů správného 
používání a odhalování nedostatků. 
 
Podcenění přenosu dat ze starého systému do nového 
Systém tak neobsahuje potřebná data pro plné využití a vzniká riziko výskytu chyb 
v datech zapříčiněných nepozorností při přenosu. Špatně zadané parametry automatické 
synchronizace se stávajícím softwarem v případě vzájemné kompatibility systému. Při 
zavádění systému je třeba věnovat dostatečný čas testování funkcí systému a odhalit 
chyby v přenosech dat. 
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Špatně zvolený tým účastnící se zavádění 
Nejsou přítomní zástupci všech klíčových uživatelů. Členové zaváděcího týmu 
nejsou silné osobnosti motivující ostatní k využívání systému. Firma musí stanovit 
zodpovědné a aktivní pracovníky příslušných oddělení, kteří se budou se systémem 
seznamovat už v zaváděcí fázi. Pomocí např. hodnotících rozhovorů nebo společných 
porad zjišťuje firma průběžně názory těchto pracovníků na dosavadní průběh a pochopení 
funkcí.  
 
Malá motivace k používání systému 
Nedostatečná osvěta vedoucí k využívání systému jako prostředku pro 
zjednodušení práce. Nedostatečné nebo špatně provedené školení v používání a 
v důsledku toho neschopnost systém ovládat, která demotivuje. Manažeři jednotlivých 
oddělení by se měli postarat, aby všichni pracovníci se systémem byli zaškoleni a 
vysvětlit výhody a smysl nového systému. Naslouchat zaměstnancům při hlášení 
problémů s funkčností a řešit možnosti nápravy na poradách vedení.  
 
Špatný implementační proces 
Velkým rizikem je špatný implementační proces vybrané firmy. Následné opravy 
a ladění systému mohou protáhnout proces implementace o několik měsíců a výrazně 
narušit provoz podniku. Je třeba důsledně vybrat realizační firmu, např. podle 
předchozích referencí, stavu zpracované dokumentace k projektu a jiných ukazatelů. Vše 
je nutné zahrnout v obchodní smlouvě. 
 
3.9.4 Metody snižování rizik 
 
Management firmy má možnost zásadním způsobem ovlivnit podnikatelské 
riziko. Manažeři musí rozpoznat možná rizika, která stojí před firmou, musí vědět, 
kterými metodami a jakými cestami lze při realizaci změny riziko snížit. Jedním z 
nejlepších způsobů preventivní obrany před rizikem ve firmě je ofenzivní řízení. 
Vyznačuje se správnou volbou rozvojové strategie firmy, její správnou implementací, 
referencí a rozvojem silných stránek firmy a snahou o dosažení pružnosti, tedy o 
mimořádně rychlou reakcí na změny vnitřního prostředí firmy i jejího vnějšího okolí.  
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3.10 HODNOCENÍ PROVEDENÝCH ANALÝZ 
 
Podnik je zaměřený primárně na obchodní činnost, uspokojování potřeb 
náročných zákazníků a realizaci projektů. Nastavení obchodního modelu franšízy a tempo 
rozšiřování poboček si žádá komplexnější informační systém, než v současnosti používá. 
Každoročně narůstá objem zpracovávaných zakázek a dat, roste počet účastníků 
zapojených do systému. Celkové vynaložené náklady stoupají a je třeba je efektivně 
kontrolovat.  
Existuje samozřejmě i tlak konkurence, který si žádá nabízet kvalitnější službu a 
přidanou hodnotu pro zákazníka.  
Firma nový informační systém potřebuje a nabízí se možnost rozpočítat 
pořizovací a provozní náklady mezi jednotlivé pobočky s předpokladem pro další růst a 
zkvalitňování služeb. Podnik by se rád zbavil složitých nekomplexních nástrojů a 
soustředil se na budování kvalitního obchodního týmu a taktik prodeje. Z analýzy 
oborového okolí je zřejmé, že nasazením komplexního IS, může společnost předběhnout 
konkurenci a získat náskok v této oblasti a konkurenční výhodu v efektivitě služeb.  
Společnost od IS neočekává úsporu nákladů, ale rozložení uvolněných kapacit na 
další činnosti – zvyšování obratu a tržního podílu. IS dále umožňuje maloobchodní prodej 
a e-shop, kterým by chtěla podpořit prodeje na pobočkách. Data z předchozích analýz 
jsme použili ve finální SWOT analýze. Zjistili jsme, že podnik i přes kvalitně vystavěné 
zázemí má problémy s efektivním řízením týmu pracovníků a zpracováním a využíváním 
dat pro rozhodování. Současný stav informačního systému je tedy stěží udržitelný 
v současné podobě podniku a při plánovaném dalším rozvoji by mohl představovat slabý 
článek.  
Podnik pro další růst potřebuje automatizovat většinu možných obchodních 
procesů. Soustředit se na trénování a vyhledávání kvalitních pracovníků a snažit se vždy 
být o krok před konkurencí.  
S novým informačním systémem se firmě otevírají další příležitosti, které 
v současné podobě nejsou přítomny. Nabízet lepší servis zákazníkům a překvapit je, že 
zná jejich požadavky, historií objednávek, komunikaci a dalších pomocí CRM. Může 
implementovat některou formu elektronického obchodu a proniknout tak na další trhy. 
Nástroji na řízení projektů zefektivnit časovou organizaci a vynaložené prostředky na 
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velké projekty. Získat lepší přehled o vývoji trhu a konkurenci zapojením nástrojů 
Business Inteligence. Jednotný informační systém bude také přístupnější novým 
zaměstnancům, měl by jim více napomáhat v práci, ale i provádět kontrolu vykonaných 
úkolů. 
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 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ  
 
Z provedených analýz jsme zjistili, že při rozvoji, který podnik zažívá, je 
strategicky důležité, aby modernizovat svůj informační systém. Současný systém sice 
pokrývá všechny důležité procesy v podniku, ale při narůstajícím počtu uživatelů a dat se 
může stát slabým článkem.  
V této části práce se zaměříme na sestavení požadavků nového systému, které 
vzejdou od vedení společnosti. Představíme možné způsoby realizace nového řešení a 
provedeme výběr vhodného implementátora podle bodovaných kritéria a za pomocí fuzzy 
logiky. Dále předvedeme, jaké hlavní procesy budou v novém informačním systému 
probíhat a popíšeme si je. Stanovíme časový průběh projektu zavádění informačního 
systému od prvotní analýzy ve firmě až po ostrý provoz. Doplněno bude také ekonomické 
zhodnocení projektu, vypovídající o návratnosti a proveditelnosti investice. 
 
4.1 SOUČASNÝ STAV INFORMAČNÍHO SYSTÉMU 
 
Podnik v současné době jako hlavní komponentu IS používá nástroje z balíčku 
Google Apps pro firmy. Jde o měsíčně placené licence, vázané na jednotlivé uživatele. 
Balíček obsahuje emailového klienta s pokročilými podnikovými funkcemi, sdílené 
kalendáře pro plánování montáží, meetingů a všech dalších událostí. Umožnuje sdílení 
kontaktů a jejich třídění do skupin. Management přístupových práv a sdílní mezi členy 
skupiny. Jednoduchou verzi řízení vztahu se zákazníky jako jsou zápisy z jednání a 
schůzek. 
V nástroji tabulky Google je prováděna evidence a vyhodnocování výsledků 
prodeje na úrovni obchodníků, poboček i celé společnosti – měsíčně a ročně. Sledování 
nákladů na zakázku, online cash-flow, knihy jízd, evidence objednávek, reklamací, 
interaktivní ceníky. 
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Účetní program - WinFas 
Faktura je vytvořena z několika samostatně vzniklých dodávek. Faktury či 
fakturační dodávky vznikají i v jiných modulech. Lze vytvořit import faktur v různých 
formátech a strukturách XML. Pravidelně vystavované faktury lze generovat pomocí 
periodické fakturace. Fakturovat je možné v cizí měně. Položky lze předkontovat pro 
následné automatické zúčtování a lze vystavit pohledávku za dodavatele.  
 
Popis obsluhy procesů ve firmě 
Současný informační systém podniku není komplexní. Skládá se z několika 
samostatných nástrojů, vytvořených v různých programech převážně od výrobce Google, 
Microsoft a WinFas. Pro ukázku popíšeme proces zpracování objednávky zboží, které 
objednává pobočka firmy u hlavního dodavatele. 
Pokud zákazník na pobočce v Praze potvrdí objednávku, tak příslušný obchodník 
změní stav projektu na realizovaný. Děje se to tak, že ručně přesune složku projektu 
v rámci adresářové struktury. Dále je nutné vytvořit vlastní objednávku požadovaného 
produktu. Většina zboží má vlastní dodavatelem přednastavené objednávkové formuláře, 
které je nutné vyplnit dle známého klíče. Formulář musí být pak označen poznávacím 
kódem, skládajícím se z data objednání, zkratky obchodníka a čísla zakázky. Následně je 
uložen do adresářové struktury na sdíleném disku Google a ještě zapsán do řádkového 
přehledu objednávek. Administrátor objednávek tohoto typu zboží, tedy produkt manažer 
v INTERMEZZI dvakrát denně kontroluje stav objednávek v řádkovém přehledu a 
rozesílá mezi jednotlivé dodavatele. Produkt manažer dále označí objednávku příznakem, 
že byla dána ke zpracování a ověří údaje jako dodací adresa, přílohy (technické nákresy). 
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4.2 IMPLEMENTACE NOVÉHO INFORMAČNÍHO SYSTÉMU 
 
4.2.1 Hlavní procesy podniku 
 
Zaměříme se na zmapování jednotlivých procesů probíhajících ve společnosti 
INTERMEZZI s.r.o. a jejích franšízových partnerů. Cílem je popsat kroky, kterými by se 
implementace ubírala a především popsat realizovatelnost procesů v informačním 
systému. 
 
Hlavní činností společnosti INTERMEZZI jsou: 
• obchodní procesy – zakázky, nabídky, objednávky, fakturace 
• nákup materiálu a zboží od externích dodavatelů 
• prodej zboží franšízovým společnostem a koncovým zákazníkům 
• vlastní realizace a montáže u zákazníků 
• výroba – šití a montáže 
 
4.2.2 Moduly informačního systému 
 
Pro zajištění plynulého rozvoje podniku, dostatečné podpory pobočkám a všem 
obchodním operacím je doporučováno nasazení informačního systému s těmito moduly  
 
• Prodej  
• Nákup  
• Skladové hospodářství  
• Pokladna  
• Banka  
• Projektové řízení  
• CRM Aktivity + časový plán  
• Účetnictví  
• Komunikace  
• Mzdy a personalistika  
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• Majetek  
• Kniha jízd  
• Mobilní aplikace  
• Mobilní aplikace CRM  
• Webová aplikace  
 
 
4.2.3 Klíčové ukazatele 
 
Navrhované hlavní klíčové ukazatele v novém informačním systému: 
1) Střediska – jednotlivé divize INTERMEZZI s.r.o. a jejich pod-střediska, 
franšízové společnosti a jejich pod-střediska 
2) Zakázky – prostor spojující jednotlivou obchodní činnost se zákazníkem 
3) Obchodní případy – dimenze spojující obchodní aktivitu každého obchodníka ve 
firmě 
 
4.2.4 Požadované výstupy IS 
 
Přehled zakázky 
Půjde o tabulku, kde bude zobrazen stav zakázky, vystavené zálohové faktury, 
stav platby záloh, konečné faktury, platby faktur, upomínky a statistika obchodu – 
náklady + výnosy (data z účetnictví). 
Práce s velkoobchodním partnerem 
Přehled schůzek, plánované obraty, skutečné obraty, porovnání se skutečností, 
přehled po obchodnících a přehled po firmách. 
Plán obchodníka 
Zahrnuje tabulku výsledků prodeje obchodníka podle obchodního případu. 
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Report nad reklamacemi 
  Přehled rozjednaných a ukončených reklamací, jejich stav. 
Report nad objednávkami   
Přehled uzavřených i neuzavřených objednávek, jejich finanční hodnota. 
Report nad servisními pracemi 
Přehled rozpracovaných servisních prací, jejich hodnoty. 
 
4.2.5 Střediskové dělení  
 
Hlavním požadavkem podniku je jednoduchost procesů a tvorba dokladů ve 
vlastní i napojených franšízových společnostech. Účetní agendu pro všechny společnosti 
provádí zaměstnanec podniku a je tedy navrhováno vedení všech v jedné databázi, ve 
které budou společnosti odděleny pomocí středisek. Každé středisko bude mít i svoje pod-
střediska a bude nutné je provázat pomocí stromové struktury. 
Každé středisko lze zabezpečit pomocí přístupových práv a to na úrovni rolí nebo 
skupin rolí uživatelů. Právo lze definovat pro zobrazení nebo používání. Pokud nemá 
uživatel nastavena příslušná práva k danému středisku, nevidí žádný z dokladů, ve kterém 
bylo dané středisko použito.  
Kódy středisek mohou být buď číselné, např. 100, 110, 120, 200, 300 atd. nebo písmenné, 
např. IMCE – INTERMEZZI centrála.  
 
 
4.2.6 Rozdělení řad dokladů  
 
V některých případech bude nutné povolit uživatelům zobrazení i jiných středisek 
než vlastních, proto budou všechny dokladové agendy obsahovat řady dokladů rozdělené 
podle společností. V případě, že by se střediska rozdělovala pomocí čísel, je možné použít 
hlavní číslo v řadě dokladů pro její snadnou identifikaci.  
 
61 
 
Příklad:  
FVT1 – faktury vydané tuzemské, středisko 100  
FVZ1 - faktury vydané zahraniční, středisko 100 
FVT2 – faktury vydané tuzemské, středisko 200  
 
Zkratka řady dokladů bude maximálně 4 znaky. Ke každé řadě dokladů je možné 
definovat přístupová práva, takže pokud by např. zaměstnanec měl přístup do agendy 
faktur vydaných a měl práva k více střediskům, tak neuvidí faktury v radě, ke které nemá 
oprávnění.  
Další důvod rozdělení řad je kvůli ročním uzávěrkám fakturace a kvůli blokacím 
v účetnictví při měsíčním zpracování DPH a podobně. 
 
Skenování 
Funkcionalita sloužící pro jednoduchý převod dokumentu z tištené podoby do 
podoby digitální, uložení dokumentu na disk nebo do databáze a připojení k dokladu 
(záznamu) v IS. Příklad využití bude například pro přijatou fakturu, kdy originál bude 
uložen v elektronické podobě a ten připojený a snadno zobrazitelný přímo v přehledu 
faktur. 
 
4.2.7 Popis procesu zakázky 
 
Zakázka bude hlavním spojovatelem při každé obchodní příležitosti nebo při 
každém uskutečněném obchodním vztahu s konkrétním zákazníkem. Zakázka bude v IS 
nastavena jako povinná a vyžadována na každém dokladu. V případě, že bude třeba 
založit doklad, který nebude mít vazbu na zakázku, bude existovat zakázka „Bez určení“  
Každá zakázka bude označena názvem společnosti a střediskem.  
Nastavením v IS bude zajištěno, aby se zakázky nekřížily mezi středisky a 
společnostmi. Pokud budu mít zakázku XY na středisko 100, nebude možné ji použít v 
kombinaci s jiným střediskem. Analogicky stejně to bude i s firmou. 
Zakázky lze rozdělit pomocí stromové struktury, nejlépe podle společností. 
Číslování zakázky bude automatické, s prefixem definujícím danou franšízovou 
společnost. 
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Zakázky budou nabývat těchto stavů:  
• Plánováno 
• Realizováno 
• Storno  
• Dokončeno 
 
K založení zakázky musí docházet již na začátku, při vytvoření aktivity nebo nabídky.  
 
 
 
 
 
 
 
   Obrázek 15: Proces - zakázka. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
K zakázce se budou evidovat veškeré podklady od zákazníka (fotografie, 
dokumenty aj.) v adresářové struktuře na disku – složkách. Každý adresář bude vznikat 
automaticky už při založení zakázky a uživatel do něj bude přistupovat z agendy zakázek 
z IS. 
 
 Další zaznamenaná kritéria k zakázce:  
• původ zakázky – číselník  
• rok a měsíc plánované realizace  
• výše provize (velkoobchodní partner)  
• projektant (velkoobchodní partner)  
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4.2.8 Obchodní případy  
 
Obchodní případ bude reprezentovat každého obchodníka, který sjednává a 
zastřešuje zakázku. Bude spojovacím článkem, pro definici odpovědnosti za zakázku a k 
možnosti vyhodnocení provizí obchodníků za realizované a plně zaplacené zakázky.  
Používá se na řádcích každého dokladu, ale jeho uvedení není povinné. V případě, 
že bude uveden v nabídce, automaticky se přenese i do propojených dokladů (OP, FV, 
účetnictví…) 
 
 
4.2.9 Finanční analýza a plánování 
 
Funkcionalita umožnuje definovat a automaticky zpracovat veškeré elementární i 
složitější ukazatele finanční analýzy. V standardní distribuci je pres 130 
předdefinovaných ukazatelů. Plánování umožnuje definovat plán nebo rozpočet s 
možností rozpadu po obdobích, střediscích apod. včetně jeho vyhodnocení. 
 
4.2.10 Business Inteligence 
 
Obsahuje nástroje k vyhodnocení dat. Standardní součástí systému jsou 
kontingenční tabulky, grafy, sestavy, definované odpisy, OLAP aj. Je možné definovat 
stromovou strukturu pohledu na data, sdružit zobrazení přehledu, kontingenčních tabulek, 
grafu, OLAP či třeba stromu dokumentu. 
 
4.2.11 Účetnictví 
 
Funkcionalita bude umožňovat automatizované vedení účetnictví nebo možnost 
ručního zadávaní dokladu s volbou dalšího členění na střediska, zakázky, zaměstnance, 
vozidla, nákladové okruhy a podobné. Pokrývá širokou škálu funkcionalit a kontrol, jak 
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pro účetní firmy, tak pro standardní vedení účetní agendy. Obsahuje agendy: účetní deník, 
legislativní výkazy, DPH, saldokontní skupiny. 
 
Pokladna 
Bude umožňovat vést hotovostní pokladny v hlavní nebo cizích měnách. 
Vytváření jednotlivých příjmových a výdajových dokladu, jejich opravy v závislosti na 
stavu dokladu. Zaúčtování pořízených dokladu do modulu účetnictví. Tisk pokladních 
dokladu a pokladní knihy. Vytvoření vlastních typu pokladen (číselník pokladen). 
Účtování na útvary, zakázky, nákladové okruhy, vozidla a zaměstnance. Účtování v cizí 
měně, včetně pořizování prostřednictvím měny EURO. Vlastní nastavení přehledu 
(zobrazení a tisk sloupců pomocí filtru). 
 
Majetek 
Funkcionalita bude provádět evidenci investičního i drobného majetku, daňové i 
účetní odpisy dle legislativy. Obsahuje rovněž tzv. 3. odpisy - definovatelné individuálně. 
Je možné dále evidovat zvýšení ceny, vyrážení majetku, změna sazby nebo odpisové 
skupiny, změna umístění, změna odpovědné osoby a rada dalších. Tyto pohyby pak v 
závislosti na typu automaticky účtujete do modulu Účetnictví. 
 
Mzdy 
Funkcionalita pro komplexní zpracovávaní mzdové agendy, jako je evidence 
pracovních poměru, předzpracování mezd, výpočet mezd, výplatu mzdy bankou, 
hromadné účtování mezd, statistické výkazy, sociální a zdravotní pojištění daně, exekuce, 
pravidelné platby a jiné. 
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4.2.12 CRM  
 
Adresář kontaktů 
Adresář kontaktů bude společný pro podnik a všechny franšízové společnosti. 
Aby bylo možné rozdělovat kontakty podle společností, bude na každém záznamu o 
kontaktu uvedeno hlavní realizační středisko, pod které náleží. Dále bude na kontaktu 
uveden obchodní případ, který je provázán s obchodníkem. 
Přístupová práva na kontakty budou definována skriptem. Všichni uživatelé 
INTERMEZZI vidí všechny kontakty (tedy i ostatní společnosti), ale editovat údaje na 
kontaktu smí pouze uživatel, kterému kontakt patří – obchodní případ. Pouze kontakty ze 
společnosti INTERMEZZI budou zobrazeny jen uživatelům, kteří patří pod tuto 
společnost. Hlídání duplicity při zakládání kontaktu bude zajišťovat skript, který 
zkontroluje existenci podle telefonního čísla a emailu. 
Kontakty budou rozděleny do kategorií a skupin. Toto rozdělení bude zajištěno 
pomocí klíčů. Klíče si definuje vybraný uživatel s příslušným oprávněním.  
 
Aktivity  
Jedná se o formu a způsob chování organizace ve vztahu k zákazníkovi, zejména 
o aktivity zaměřené na větší uspokojení potřeb zákazníka či o naplňování strategie firmy. 
Je to přístup, jak identifikovat, získat a udržet si zákazníka. Dovoluje organizacím 
evidovat a sladit vztahy se zákazníkem. CRM pomáhá firmám zvýšit hodnotu každé 
takové interakce a tím dosahovat lepších ekonomických výsledků.  
 
 
Navržené rozdělení aktivit:  
 
Obchodní aktivity – úkol, jednání  
V obchodních aktivitách bude obchodník zaznamenávat výsledky jednání a plány na další 
krok – setkání, kontaktování.  
 
Servisní - objednávka montáže, provádění montáží 
Ostatní - reklamace od odběratele, reklamace k dodavateli  
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4.2.13 Obchodní proces  
 
Funkcionalita pro kompletní pokrytí obchodné logistického procesu. Obsahuje 
nabídky, došlé objednávky, vydané objednávky, rezervace, expediční příkazy, nabídkové 
ceny, slevy a rabaty, návazná označení zboží. Došlé objednávky umožnují detailně 
evidovat odběratelské objednávky a sledovat jejich vykrývání nebo rezervace skladem, 
dodavateli nebo vlastní výrobou. 
 
Nabídky  
Vydaná nabídka bude propojená se zakázkou. Zakázka se bude zakládat před 
nabídkou nebo v procesu tvorby nabídky. V agendě nabídek bude zapnuta možnost 
používat revize, aby byla zachována historie vývoje. V každé nabídce bude uveden 
zodpovědný obchodník. 
 
Prodejní a nákladová cena se bude stanovovat následovně:  
 
1. V případě vyplnění položky „Nákladová cena“ na řádku dokladu a procentního 
navýšení bude automaticky vypočtena prodejní cena a vložena do celkové ceny na 
příslušném řádku.  
 
2. V případě vyplnění prodejní ceny a procent navýšení bude systémem ze shora 
vypočtena nákladová cena a vložena do řádku nabídky.  
 
Procento navýšení bude stanovovat uživatel ručním zadáním podle dodavatele, 
funkcionalita bude zajištěna pomocí skriptu.  
Formulář nabídky nebude obsahovat obrázky ani další grafické prvky. Součástí 
nabídky mohou být další dokumenty zpracovávané ručně v jiném softwaru, které se 
budou ukládat do složky k zakázce.  
Složka zakázky bude zpřístupněna přímo z nabídky, aby uživatel nemusel otevírat 
další agendu pro zobrazení nebo uložení dokumentů.  
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V dokladu nabídky se budou využívat převážně řádky neskladové a pouze u 
opakovaně prodávaných položek se bude využívat skladový typ řádku s výběrem 
produktu ze skladu.  
 
Objednávky  
V případě odsouhlasení vydané nabídky a potvrzení objednání zakázky uživatel z 
nabídky vytvoří objednávku přijatou. Dojde tak ke změně stavu nabídky na 
„Realizováno“.  
 
 
Fakturace a upomínky  
Po realizaci zakázky provede uživatel fakturaci objednávky z připraveného 
dodacího listu. Do faktury vydané bude kromě standardního data splatnosti 
implementováno i předpokládané datum splatnosti. Toto datum se bude uživatelsky měnit 
v případech, kdy dojde ke kontaktování odběratele za účelem zjištění reálného data 
zaplacení.  
V návaznosti na nezaplacené faktury budou systémem automaticky generovány 
upomínky.  
Upomínky se budou vytvářet do agendy Upomínek a budou se automaticky 
rozesílat pomocí naplánované úlohy v pravidelných intervalech. První upomínka vznikne 
po 7 dnech, druhá po 14 dnech, třetí po 21 dnech po splatnosti faktury. Poslední upomínka 
odejde v kopii i zodpovědnému obchodníkovi, který další vymáhání převezme do 
osobního jednání.  
 
 
4.2.14  Plány, provize  
 
Plány obchodníků  
Provize ze zakázek jsou obchodníkům vypočítávány níže popsaným systémem a 
vypláceny do hrubé mzdy. Vše se porovnává s plánem obchodníka, který se vytváří vždy 
na rok dopředu po jednotlivých měsících. 
  
68 
 
Plán obchodníka obsahuje:  
• Plánované tržby  
• Plánované náklady  
• Plánovaný zisk (rozdíl mezi tržbami a náklady)  
 
Plány obchodníků budou jednotlivými uživateli zadávány v IS v definovatelném 
číselníku.  Dále bude uvedený odkaz na obchodní případ, náležející danému 
obchodníkovi, rok, měsíc a plánované hodnoty. Parametry výpočtu nákladů na 
obchodníka se budou nadále sledovat externě v XLS souboru.  
Nad číselníkem plánů bude vytvořena tisková sestava, která bude na základě níže 
uvedeného vzorce počítat předpokládanou hrubou měsíční mzdu obchodníka.  
 
Plán velkoobchodních zákazníků  
Plány se definují jako předpoklad tržeb velkoobchodního zákazníka a porovnávají 
se se skutečností. Velkoobchodním zákazníkem je především projektová firma, která 
sjednává zakázky s koncovými zákazníky a dostává procentní provize z realizace. Plán 
se bude definovat v číselníku plánů, obsahem bude vazba na příslušnou firmu, rok a 
předpokládaný objem tržeb.  
 
4.2.15 Skladové hospodářství  
 
Funkcionalita bude umožňovat vedení skladové agendy, tvorbu skladových 
dokladu (příjemky, výdejky) a inventur. U každé skladové karty bude možné evidovat 
řadu údajů (skladové ceny, související náklady, různé měrné jednotky, čárové kódy, 
externí dokumenty, dodavatele atd.) a získat přesný a podrobný přehled o změnách jejího 
stavu na sklade, pohybu výrobních čísel, či umístění. 
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Sklady  
Budou vytvořeny následující sklady:  
• Zakázkový – pohyby určené pouze přímo do zakázek  
• Prodejní – obrátkové zboží, které se běžně nakupuje  
• Výrobní – pro účely výroby  
 
Skladové karty se budou dělit na:  
• jednoúčelové  
• obrátkové  
 
Jednoúčelové  
Jednoúčelové karty budou sloužit vždy jen na pře-prodej zboží pro realizace a to buď ve 
vlastních zakázkách, nebo franšízovým společnostem. Těchto karet bude vznikat velké 
množství, protože každá bude originálem pro danou zakázku. Obdrží příznak, který určí, 
že se jedná o nepoužívanou kartu. Nebudou se do číselníku karet standardě načítat, 
nicméně bude možnost uživatelského zapnutí zobrazení těchto karet.  
 
Skladová karta bude kromě jiného evidovat:  
• Zakázku, ke které se váže  
• Příznak, jestli se jedná o opakovanou kartu – karta se neskrývá při prodeji  
• Hodnota nákupní marže  
• Hodnota prodejní marže  
• Dodavatele  
Doprava se bude rovněž přijímat na skladové karty. Takovéto karty budou opět 
identifikovány zakázkou.  
 
Obrátkové  
Za obrátkové karty jsou považovány především karty látek a tapet. U těchto se 
předpokládá nákup na sklad v metráži nebo v balícím množství dle dodavatele. Jelikož 
existuje veliké množství kombinací látek a jejich barev od jednotlivých dodavatelů a 
nebylo by vhodné všechny tyto karty zakládat do systému. Návrh je využít princip 
stávajícího ceníku (XLS soubor) obsahující jen varianty karet bez barevných kombinací. 
70 
 
Tento ceník by se převedl do analogické podoby speciálního definovatelného číselníku. 
Nad záznamem v číselníku bude existovat náhled na již existující skladové karty, které 
se z daného číselníkového záznamu již dříve vytvořily vč. informace o aktuálním 
skladovém množství.  
Vytvoření skladové karty bude prováděno stiskem tlačítka „Vytvořit kartu“ 
(zajištěno skriptem), kdy bude uživatel dotázán na barevnou variantu karty (předem 
definovaný výčet) a podle této kombinace příslušnou kartu založí a prodejní cenu vloží 
do hlavního ceníku. Zároveň dojde k propojení číselníkového záznamu s novou kartou.  
V číselníku bude možné používat buď fulltext pro rychlé filtrování a filtrování podle 
vybraných parametrů tohoto číselníku. Prvotní naplnění bude zajištěno dle stávajícího 
XLS souboru jednorázovým importním můstkem. 
 
 
4.2.16 Projekty  
 
Požadavkem je možnost sledování a plánování interních firemních projektů, jejich 
stavu, průběhu a plánů. V IS bude tento požadavek realizován pomocí agendy „Projekty“, 
která umožňuje:  
 
• Definovat etapy projektu  
• Definovat potřebné zdroje  
• Vytvářet aktivity, které se následně zobrazují v časovém plánu  
• Zadávat plánované náklady  
• Sledovat skutečné náklady  
 
 
4.2.17 Požadavky na jednorázový import dat  
 
Jednorázový import zahrnuje následující agendy, soubory budou zajištěny ve formátu 
XLS nebo CSV.  
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• adresář firem  
• aktivní skladové karty (obsahující stavy)  
• nezaplacené faktury vydané  
• nezaplacené faktury přijaté  
• ceník do definovatelného číselníku  
 
 
4.3 KRITÉRIA PRO VÝBĚR IS 
 
Požadavky na nový IS vznikly ze strany vedení společnosti po dlouhodobém 
sledování vývoje procesů, návazností v podniku a důrazem na dosažení stanovených 
strategických cílů.  
Jednotlivé pobočky značky fungují jako franšízy a jsou na ni napojeny. 
INTERMEZZI s.r.o. zajišťuje služby pro franšízy, které jsou specifikovány ve franšízové 
smlouvě. Stručně řečeno poskytuje balíček účetních, právních a administrativních služeb 
pro členy skupiny. 
 
Informační systém by měl sloužit jako: 
• konkurenční výhoda – náskok před konkurencí v efektivnosti a plánování 
• přilákání nových zájemců o franšízu – poskytnutí komplexního balíčku systémů 
pro usnadnění podnikání nově vstupujícím subjektům 
• zlepšení poskytovaných služeb od franšízora k franšízantovi 
• vysoká efektivita a kvalita poskytovaných služeb 
• zlepšení práce manažerů a týmu – kompletní informace, systém nedovolí zadávat 
neúplné údaje, vytváření pohledů na data 
• automatizace procesů – fakturace, nabídky, digitalizace dokumentů, evidence 
• kontrola zaměstnanců a výkonu 
• vyhodnocování obchodních a marketingových dat 
• snížení personálních nákladů – administrativa, personál 
• odhalování problémových částí systému  
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Stanovíme si kritéria pro výběr informačního systému a stanovíme prioritu 
kritéria. Následně podle kvality zpracování posuzované části IS jednotlivých dodavatelů 
budeme přiřazovat číselná hodnocení.  
 
4.4 MOŽNOSTI ŘEŠENÍ DODÁVKY NOVÉHO IS 
 
Dalším krokem po vypracování představ a požadavků na nový informační systém, 
je nutné zvolit řešení dodávky softwaru. Podle průzkumu trhu lze rozdělit možnosti 
realizace informačního systému podniku do tří hlavních skupin. 
 
Tabulka 4: Varianty pořízení IS. (Zdroj: vlastní zpracování dle (2)) 
 
 
 
Pro popisovanou firmu jsme vyhodnotili, že navrhované úpravy, automatizace 
procesů a požadovaná funkcionalita je standardně dostupná v základních verzích a 
modulech již vyvinutých systémů. Není třeba investovat prostředky navíc do vlastního 
vývoje a zvyšovat tak pořizovací náklady a čas na implementaci. Požaduje efektivitu a 
jednoduchost IS.  
Společnost se zabývala myšlenkou pořízení IS, v podstatě již od začátku 
podnikání, ale bránily tomu vstupní investice a riziko neúspěchu podniku. Od té doby měl 
dostatečný čas sledovat trendy a vývoj IS na trhu. Zjišťoval u svých partnerů a 
Varianty řešení Pro Proti
●   nemus í odpovídat všem budoucím 
    požadavkům
●   celkové náklady mohou být vyšš í
●   výsledným produktem může být méně 
   kval i tní sys tém
●   celkově dražš í řešení
●   časově náročnějš í řešení
●   riziko negarantovaného konečného 
     produktu a  jeho da lš ího vývoje
●   nemus í přesně splňovat všechny 
    požadavky uživatele
●   závi s los t na dodavatel i
Rozvoj 
existujícího řešení
Vývoj nového 
systému na míru
Nákup hotového 
softwarového 
systému
●   maximální využi tí exi stujících zdrojů 
    a  investi c
●   z krátkodobého hlediska lacinějš í 
    a  rychlejš í
●   uspokojení okamži tých potřeb
●   může přesně odpovídat potřebám 
    podniku
●   řízený vývoj
●   z dlouhodobého hlediska  finančně 
    méně náročný
●   rychlejš í zavedení 
●   zaručená  funkčnost a  dal š í vývoj
73 
 
dodavatelů, kteří již IS využívají, jejich zkušenosti a výsledky. Podnik je tak připraven 
předvídat chyby a možné komplikace, které mohou projekt doprovázet. 
Prosté modifikace a úpravy současného IS, který je roztříštěný mezi několik na 
sobě nezávislých programů a doplňků by při každoročně narůstajícím množství dat a 
zpracovaných záznamů bylo neudržitelné. Mohlo by vést k chybovosti a zpomalení 
vývoje společnosti. Šlo by tak o nejlevnější řešení, ale mohlo by do budoucna být největší 
slabinou celého podniku. Správnost a úplnost dat je nezbytné kritérium pro jejich použití 
při plánování a rozhodování. 
 
 
4.5 HOSTING 
 
Pro nový informační systém by bylo vhodné využit hostovaných serverů. Jelikož 
podnik nemá v tomto směru zkušenosti a investice do vlastního hardwaru vyžaduje 
odborný personál.  Nákup, příprava a údržba vlastního vybavení by vedlo k prodloužení 
procesu implementace a v prvních měsících by mohlo narušovat chod podniku.  
Hostingové služby jsou pro potřeby firmy maximálně dostatečné a pohodlné a 
mohou zajistit okamžitou dostupnost služeb a podpory. Výhodou hostovaného serveru je, 
že o spolehlivost, dostupnost, aktualizace licencí používaných programů, zálohování dat, 
systémové úpravy a zajištění uživatelské podpory se stará poskytovatel hostingových 
služeb. Navíc lze upravit rozsah služeb, výkon a kapacity serverů, které jsou pro práci 
třeba. V počítači, z kterého se uživatel k systému připojuje, nemusí být nainstalovaný 
žádný program, ani umístěna cenná data. Zvyšuje to celkovou bezpečnost a spolehlivost 
systému. Ve společnosti s více pobočkami mohou všichni zaměstnanci pracovat se 
systémem současně a odkudkoli.  
Zdůvodnění výběru tohoto řešení bude součástí ekonomického zhodnocení 
v samostatném bodě v závěru práce. 
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4.6 VÝBĚR DODAVATELE 
 
Z provedených analýz a stanovených strategických cílů podniku vyplývá, že 
zavedení nového komplexního informačního systému je nezbytné pro zajištění plynulého 
rozvoje společnosti a přidružených franšíz. Včasná investice do IS může zajistit 
konkurenční výhodu podniku. 
Podnik zvolil pro výběr informačního systému pět dodavatelů. Stanovíme 
porovnávací kritéria dle požadavků vedení společnosti na nový systém. Dodavatele 
budeme hodnotit v jednotlivých bodech a vybírat nejvhodnějšího kandidáta. 
Vybraní dodavatelé / účastníci tendru: 
• HELIOS 
• QI 
• ABRA 
• MYWAC 
• STAND (Fusio) 
Stručně si popíšeme jednotlivé dodavatele, abychom se dostali do problematiky a 
poodkryli první odlišnosti rozdíly v nabízených řešeních. 
 
HELIOS ORANGE 
Podnikové informační systémy HELIOS vyvinuté Asseco Solutions pokrývají 
potřeby organizací všech velikostí a oblastí i institucí veřejné správy. ERP systém je 
doplněn o celou řadu služeb a partnerských programů. ERP systém HELIOS je oceňován 
pro pokročilou technologii a vysokou funkčnost, která je dána znalostí domácího trhu. 
Pokrývá potřeby širokého spektra organizací a lze jej přizpůsobit potřebám uživatelů dle 
jejich rolí a funkcí. 
Klady tohoto softwaru jsou uživatelsky příjemné třídění a seskupování dat, jejich 
hledání a filtrování.  
Pořizovací cena v rozsahu 650 – 1 000 tisíc korun bez DPH. 
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QI 
QI je komplexní informační systém, který se dokáže přizpůsobit každé firmě. V 
současnosti ho používá více jak 1 000 firem z oblasti výroby, služeb, obchodu a 
distribuce. Nejsilnější zákaznické zastoupení má ve strojírenské, potravinářské, 
automobilové, elektrotechnické a projektové oblasti.   
Pořizovací cena v rozsahu 650 – 1 000 tisíc korun bez DPH. 
 
ABRA G3 
Informační systém (IS) ABRA je ideálním řešením pro podporu řízení firmy a 
evidenci podnikových procesů pokrývajících oblasti obchodu, ekonomických a účetních 
agend a manažerské řízení a plánování. Je vhodný pro velké firmy, podnikatele, 
živnostníky, neziskové organizace i státní správu. Nabízí přibližně 80 modulů a dalších 
funkčních doplňků pro firmy všech podnikatelských oborů a velikostí. Mezi podnikovými 
informačními systémy pro střední firmy je nejrozšířenější ABRA G3. Jde o komplexní 
informační systém pro řízení, plánování a evidenci podnikových procesů, který je zároveň 
uživatelsky přívětivý a intuitivní. Možnost plynulého přechodu na vyšší verzi G4. 
Výhodou IS ABRA je univerzálnost, obsahuje distribuci i výrobu. Lze ho využít 
v množství oborů. Výborný modul pro skladové hospodářství. 
Pořizovací cena v rozsahu 650 – 1 000 tisíc korun bez DPH. 
 
myWAC 
Cloudový informační systém. Vhodný pro malé a střední firmy do 150 
zaměstnanců. Svým rozsahem nabízí funkcionalitu, sjednocení dat a jejich optimální 
provázanost. Uživatele systémem provází intuitivní komunikační rozhraní využívající 
jako klienta internetový prohlížeč. Informační systém myWAC nabízí širokou škálu 
modulů a sestav řešení z velkého spektra oblastí - ERP, CRM, TPV, HRM i DMS. 
Pořizovací cena v rozsahu 400 – 650 tisíc korun bez DPH. 
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FUSIO 
Fusio je aplikace pro správu podnikových agend, podporu obchodu a dobrých 
vztahů se zákazníky. Umožní flexibilně sjednotit různorodé agendy, zautomatizovat a mít 
pod kontrolou firemní procesy a snížit riziko úniku citlivých informací. Neumožňuje 
hosting. 
Pořizovací cena v rozsahu 250 – 300 tisíc korun bez DPH. 
 
Provedli jsme vlastní výzkum trhu dodavatelů informačních systémů. Čerpali 
jsme informace z internetu, referencí z webových stránek dodavatelů, referencí firem z 
oboru a podobně velkých a podobně zaměřených firem. Takto jsme provedli první 
filtrování účastníků tendru. V další fázi proběhli nezávazné obchodní schůzky s 
jednotlivými dodavateli. Předloženy byli požadavky firmy pro nový IS a položili jsme 
základy pro vypracování prvních cenových nabídek. Vybrané dodavatele jsme rozdělili 
do skupin. 
 
Stanovíme priority výběru a přidělíme příslušnou váhu tomuto výběru a jakou 
měrou dodavatel tyto podmínky splňuje. 
 
 
Hodnocené parametry 
 
Tabulka 5: Hodnocené parametry IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Cena Reference Pokladna Banka CRM 
Účetnictví Komunikace Majetek Kniha jízd Finanční analýza 
BI Projektové řízení Skladové hospodářství Prodej Nákup 
Mzdy Mobilní aplikace Webové aplikace Rozhraní Lokalizace 
 
Na základě znalostí fuzzy logiky vypracujeme systém, který nám umožní 
rozhodování zvoleného problému. V tomto případě výběr dodavatele informačního 
systému. Vstupem bude 5 proměnných a jeden výstup. 
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Tabulka 6: Ukázka vstupní a transformační matice. (Zdroj: vlastní zpracování) 
                  
 
Systém hodnocení je rozdělen na 0-100%. Cílem je najít účastníka, který bude mít 
nejvyšší celkové procentní hodnocení. Vstupní data pro tento výpočet byla získána 
z porovnání nabídek dodavatelů a během konzultací s těmito dodavateli, takže by měla 
odpovídat skutečnosti. 
 
    Tabulka 7: Retransformační matice. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Proces hodnocení byl aplikován na celkem pět dodavatelů HELIOS, QI, ABRA, 
myVAC, FUSIO. 
 
 
Retransformační matice 
Slovní hodnocení Hodnocení min. (%) Hodnocení max. (%) 
Výborný 76 100 
Spíše ano 51 75 
Spíše ne 26 50 
Nevhodné 0 25 
Cena Reference Pokladna Banka CRM
1 250 000 - 300 000 Ano, na webu Ano, v základu. Ano, v základu. Ano, v základu.
2 700 000 - 1 000 000 Ano, naši dodavatelé Ano, za příplatek Ano, za příplatek Ano, za příplatek
3 1 000 000 - 1 500 000 Ne Ne Ne Ne
4 Novinka V přípravě V přípravě V přípravě
5 Nadstandardní funkce Nadstandardní funkce Nadstandardní funkce
6
Cena Reference Pokladna Banka CRM
1 30 75 90 90 90
2 20 100 75 75 75
3 10 25 10 10 10
4 50 50 50 50
5 100 100 100
6
max. 30 100 100 100 100
min. 10 25 10 10 10
      Fuzzifikace - nastavení programu
Popis vstupní matice
Transformační matice
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   Tabulka 8: Vyhodnocení dodavatelů. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Název dodavatele Slovní hodnocení 
Hodnocení v 
procentech 
Vybrat / Zamítnout 
HELIOS Spíše ano 70 Ano 
QI Spíše ano 67 Na zvážení 
ABRA Výborný 78 Ano 
myVAC Spíše ano 68 Na zvážení 
FUSIO Nevhodné 23 Ne 
 
 
 
 
 
                                 Graf 1: Vyhodnocení dodavatelů. (Zdroj: vlastní zpracování) 
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4.7 TECHNICKÁ PODPORA 
 
V licenční smlouvě s dodavatelem IS je dohodnuta částka za údržbu systému 
placená vždy v ročních intervalech. Tímto by měla být zajištěna technické podpora 
systému, aktuálnost jádra a modulů systému. Servery budou provozovány přes 
hostingovou službu, takže o hardware a konstantní funkčnost systému se budou starat 
externí dodavatelé. Firma tak nemusí vyvíjet kroky k hledání vlastních IT pracovníků, 
vše je hrazeno v rámci služby. U hostingové služby lze sjednat několik úrovní technické 
podpory za příplatek v závislosti reakční době. 
 
               Tabulka 9: Možnosti reakční doby technické podpory. Zdroj: vlastní zpracování dle (27)) 
 
Pro potřeby podniku by měl stačit rozsah podpory v pracovní dny od 8 do 18 hodin 
s reakční dobou 4 hodiny. Rozsah podpory lze kdykoliv navýšit nebo snížit podle 
zkušeností se službou.             
             
 
 
 
 
 
Časové omezení Reakční doba 
Pracovní dny  8.00 - 18.00 Následující pracovní den 
Non - stop Následující pracovní den 
Pracovní dny  8.00 - 18.00 4 hodiny 
Non - stop 4 hodiny 
Pracovní dny  8.00 - 18.00 ihned 
Non - stop ihned 
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4.8 DOKUMENTACE K INFORMAČNÍMU SYSTÉMU 
 
Součástí dodávky IS bude poskytnutí dokumentace k jednotlivým částem 
systému, jejich popisu fungování a vstupní školení zaměstnanců na obsluhu. Podnik musí 
stanovit pravidla pro práci se systémem. Tento problém bude z větší části zabezpečovat 
nastavení práv pro jednotlivé pracovní pozice a pobočky ve firmě. Nově vzniklé 
skutečnosti budou zmíněny v pracovním řádu jako dodatek pracovní smlouvy. 
Vypracovány budou aktualizace podnikových směrnic. 
 
4.9 ZABEZPEČENÍ IS 
 
Je nutné stanovit rizika, která mohou nastat a stanovit pravidla pro bezpečné 
používání systému.  Rizika musíme ohodnotit – přidělit jim důležitost. Nastavit 
zabezpečení podle důležitosti procesu a velikosti hrozby.   
Je doporučeno nechat vypracovat dokumentaci k zabezpečení IS vybranou 
implementační firmou, jelikož je to problematika jejich oboru a budou po provedených 
analýzách v předimplementační fázi již znát potřeby firmy. 
Jednotlivý zaměstnanci musí mít přidělená příslušná práva na práci v systému. 
Zálohování dat systému bude řešeno v rámci IS a zajišťováno provozovatelem 
hostingových služeb. Práva a povinnosti jednotlivých stran budou vymezeny 
v obchodních smlouvách a příslušných dokumentech. 
 
Základní politika zabezpečení uživatelských PC: 
• Windows 10 Professional s šifrovacím nástrojem BitLocker. 
• Antivirový program s firewallem např. Avast Internet Security.  
• Minimálně osmimístné heslo k firemnímu účtu s kombinací malých a velkých 
znaků a číslic + dvoufázové ověření – při přihlášení z jiného počítače ještě kód na 
mobilní telefon 
• Heslo k účtu Windows, popř. účet Microsoft 
• Pracovní prostředí zaměstnanců mimo administrátorský účet 
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4.10 ZHODNOCENÍ VYBRANÉHO ŘEŠENÍ 
 
Byla nastavena kritéria pro výběr nejvhodnějšího produktu z pěti vybraných 
informačních systémů. S nejhorším hodnocením se umístil Fusio od firmy STAND. Jde 
sice o nejlevnější řešení, ale nemůžeme na produkt nahlížet jako na komplexní řešení. 
Spíše jde o rozšiřující moduly a nabízí vice upgrade současného stavu. Systém myVAC 
je zajímavý svojí cenou a kompletním cloudovým řešením. Proti pořízení ale stojí menší 
nabídka služeb, modulů a v neposlední řadě také menší počet reference od známých firem. 
Na srovnatelné úrovni vybavení IS, ceny a profesionality stojí trojice HELIOS, QI a 
ABRA. Jelikož dva hlavní dodavatelé INTERMEZZI s.r.o. mají dobré zkušenosti s 
HELIOS a ABRA, tak budeme vybírat primárně mezi těmito dvěma účastníky. Na 
základě proběhlých konzultací a dalších schůzek je doporučeno zvolit pro implementaci 
systém ABRA G3. Oproti konkurenci převažuje navíc osobní přístup a vstřícné jednání 
ze strany implementátora. 
 
 
4.11 ČASOVÝ HARMONOGRAM  
 
Pomocí programu MS Project 2007 byl sestaven časový harmonogram zavádění 
nového informačního systému podniku INTERMEZZI s.r.o. Celkem se skládá ze čtyř 
etap. Přípravná etapa je plánována na 11 dnů, kdy vedení společnosti rozhodně o zahájení 
výběru, provede analýzu současného stavu a formuluje funkční požadavky na systém. 
Poptávková etapa s délkou 53 dnů bude nejdelší a důležitá výběrem implementátora. 
Kritickou fází této etapy bude vyhodnocení nabídek dodavatelů a s tím spojené smlouvání 
ceny. V této fázi se může proces výběru ještě o několik dnů prodloužit. Další je etapa 
implementace, kdy vybraná realizační firma nejprve zpracuje analýzy stavu procesů a 
následně přejde k samotné implementaci. Poslední etapa převzetí systému do užívání je 
nejkritičtější fází v celém harmonogramu. Může se stát, že zkušební provoz odhalí 
závažné nedostatky, které si vyžádají další čas na opravy a ladění.  
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Obrázek 16: Časový harmonogram zavádění nového IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
 
Obrázek 17: Ganttův diagram. (Zdroj: vlastní zpracování) 
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4.12 EKONOMICKÉ ZHODNOCENÍ VÝBĚRU IS 
 
V této části se budeme zamýšlet nad ekonomickou stránkou projektu. Stanovíme 
náklady na pořízení a provoz informačního systému. Zajímá nás, jestli nově navrhovaný 
IS bude pro firmu ekonomicky výhodný, zda se investované finanční prostředky vrátí a 
jestli přinese nějaké výrazné úspory nákladů.  
V následující tabulce jsou vyčísleny pořizovací náklady softwaru a roční 
systémová podpora od výrobce. 
Tabulka 10: Náklady na pořízení IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba / Produkt Kč bez DPH 
Základní licence systému (25ks) 353 297 
Rozšiřující moduly a externí řešení (licence) 29 400 
Implementační služby spojené s uvedením IS do běžného provozu 205 000 
Rozšiřující implementační služby 272 600 
Cestovné, jízdné, přípravy 28 160 
Cestovné, jízdné, přípravy - rozšiřující služby 61 952 
Roční systémová podpora (roční kalkulace) 69 123 
Rozšiřující moduly a ext. řešení – Roční systémová podpora (roční kalkulace) 5 292 
 1 024 824 
 
Financování pořízení informačního systému je plánováno pomocí úvěru. 
INTERMEZZI a franšízové pobočky se budou podílet společně na nákupu IS.  
 
Tabulka 11: Náklady na pořízení hardwaru pro IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Služba / Produkt Kč bez DPH 
Server č.1 109 800 
Server č.1 - související hardware a software 49 270 
Databázový SQL Server Runtime 2012 Standard včetně 1 CAL 6 474 
Licence MS SQL 2012 Runtime STD včetně CAL pro 25 uživatelů 74 451 
Server č.2 99 800 
Server č.2 - související hardware a software 60 440 
 400 235 
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Pro podnik je doporučeno zavrhnout variantu pořízení informačního systému na 
vlastním hardwaru a zvolit možnost provozovat vše na hostovaných serverech. Jak bude 
upřesněno níže, tak náklady na hosting činí ročně 450 tisíc korun. Jenom zaměstnání 
správce serveru by se rovnalo cenám hostingu a navíc firma nemá v této oblasti žádné 
zkušenosti a potřebu takto spravovat data. 
Firma si od zavedení nového informačního systému slibuje úspory nákladů na 
jednotlivých odděleních, které pak může dále investovat do dalšího rozvoje. Informační 
systém by měl být přínosem napříč celým podnikem a hlavně usnadnit provoz poboček a 
jejich větší provázanost. Zatím je nejasné a pouze ve fázích odhadu jak systém pomůže 
budoucímu rozvoji a růstu tržeb. Nicméně podnik má stanovenou představu o počtu 
zaměstnanců, kteří obstarávají administrativní a účetní podporu poboček a vývoj na 
těchto pozicích v následujících letech. 
V následujících tabulkách, budeme porovnávat vývoj při zachování současného 
stavu a při nasazení nového komplexního informačního systému.  
Jelikož v novém IS bude důraz na provázání poboček, automatizaci obchodních a 
účetních operací, tak nebude nutné proporcionálně navyšovat počty zaměstnanců 
oddělení. Stávající pracovníci zvládnou obsloužit více poboček, spousta současných 
úkolů se zjednoduší a jejich práce bude efektivnější.  
V následující tabulce je plánovaný stav pracovníků účetního oddělení při zavedení 
nového informačního systému a růstu počtu poboček. Celkové náklady jsou vyčísleny za 
roky 2017-2020.  
 
Tabulka 12: Vývoj nákladů při pořízení IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Rok
Počet 
poboček
Účetní 
oddělení (Kč)
Roční náklady - 
mzdy (Kč)
Ostatní 
admin. (Kč)
Roční náklady -
mzdy (Kč)
Mzdy administrativa 
celkem (Kč)
2013 3 1 360 000 1 360 000 720 000
2014 5 2 720 000 1 360 000 1 080 000
2016 7 3 1 080 000 2 720 000 1 800 000
2017 9 3 1 080 000 2 360 000 1 440 000
2018 11 3 1 080 000 2 360 000 1 440 000
2019 12 3 1 080 000 2 360 000 1 440 000
2020 14 3 1 080 000 2 360 000 1 440 000
5 760 000
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Tabulka zobrazuje, jak by se musel vyvíjet počet pracovníků při zachování stavu 
informačního systému při růstu počtu poboček. Celkové náklady jsou vyčísleny za roky 
2017-2020.  
 
Tabulka 13: Vývoj nákladů při zachování stavu systému. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Další tabulka představuje pořizovací náklady nového informačního systému a 
související provozní náklady jako je hosting serverů, rozšíření počtů licencí, technická 
podpora a servisní poplatky dodavateli. 
 
    Tabulka 14: Pořizovací a provozní náklady IS. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
 
 
 
 
Rok
Počet 
poboček
Účetní 
oddělení (Kč)
Roční náklady - 
mzdy (Kč)
Ostatní 
admin. (Kč)
Roční náklady -
mzdy (Kč)
Mzdy administrativa 
celkem (Kč)
2013 3 1 360 000 1 360 000 720 000
2014 5 2 720 000 1 720 000 1 440 000
2016 7 3 1 080 000 2 720 000 1 800 000
2017 9 3 1 080 000 3 1 080 000 2 160 000
2018 11 4 1 440 000 3 1 080 000 2 520 000
2019 12 4 1 440 000 4 1 440 000 2 880 000
2020 14 5 1 800 000 4 1 440 000 3 240 000
10 800 000
Rok
Počet 
licencí 
(ks)
Cena host. / 
měsíc (Kč)
Cena host. / 
rok (Kč)
Cena IS (Kč)
Rozšíření licencí 
(Kč)
2017 25 37 250 447 000 1 025 000 0
2018 32 47 680 572 160 75 000 35 000
2019 40 59 600 715 200 75 000 40 000
2020 52 77 480 929 760 75 000 60 000
Celkem - - 2 664 120 1 250 000 135 000
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V souhrnné tabulce je možné si prohlédnout předpokládané úspory na mzdách. 
Současně, může tento předpoklad být jeden z milníků jak sledovat efektivitu nového IS. 
 
    Tabulka 15: Srovnání vývoje nákladů. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
 
Vyjádřili jsme srovnání nákladů na zaměstnance účetního oddělení při ponechání 
současného stavu a při pořízení nového informačního systému.  
Z tohoto srovnání vycházejí úspory na mzdách přibližně 5 mil. korun v období 
2017 – 2020 ve prospěch nového informačního systému.  
Náklady na pořízení nového IS a provozu činí přibližně 4 mil. korun. Tedy 
v dlouhém období by měl být nový informační systém pro podnik přínosem, protože 
minimálně v účetním oddělení přinese během 4 let úsporu 1 mil. korun. Další zatím 
nevyčíslitelné pozitivní hodnoty očekává podnik ve všech oblastech, které nový IS 
pokrývá, hlavně v oblasti obchodu, na který je podnik zaměřený. 
 
 
 
 
 
 
Rok
Mzdy administrativa 
- současný stav (Kč)
Mzdy administrativa - 
nový systém (Kč)
Mzdy administrativa - 
úspory nákladů (Kč)
Pořizovací a 
provozní náklady 
IS
2013 720 000 720 000 0 0
2014 1 440 000 1 080 000 360 000 0
2016 1 800 000 1 800 000 0 0
2017 2 160 000 1 440 000 720 000 1 472 000
2018 2 520 000 1 440 000 1 080 000 682 160
2019 2 880 000 1 440 000 1 440 000 830 200
2020 3 240 000 1 440 000 1 800 000 1 064 760
10 800 000 5 760 000 5 040 000 4 049 120
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ZÁVĚR  
 
V diplomové práci byla představena obchodní firma INTERMEZZI s.r.o., která 
podniká v České republice se svojí sítí franšízových poboček. V podniku jsme sledovali, 
v jakém stavu se nachází současný informační systém. Zjišťovali jsme, jestli je dostatečný 
pro další plánovaný rozvoj podniku a dosažení stanovených strategických cílů. 
V analytické časti, byla použita analýza PEST, Porterova analýza pěti sil a SWOT 
pro zjištění vnitřního a vnějšího prostředí podniku. Dále stav a posouzení částí 
současného informačního systému pomocí analýzy HOS8.  
Z provedených analýz bylo zjištěno, že pro podnik je nezbytné přemýšlet nad 
pořízením nového komplexního informačního systému. V případě, že by k tomu nedošlo, 
byl by ohrožen nastavený rozvoj podniku. S rostoucím počtem poboček a nároky na 
množství zpracovaných dat by současný systém představoval nejslabší článek. 
V praktické části bylo představeno aktuální fungování systému a popis vybraného 
procesu na příkladu. Následoval návrh změn do nového informačního systému a modulů, 
které je doporučeno pořídit. U nového IS byly popsány příklady funkcionality u 
jednotlivých oddělení. Po sestavení požadavků na nový IS začala fáze výběru dodávky 
softwaru. Vyhodnotili jsme, že pro podnik daného oboru a velikosti je dostatečný 
standardně na trhu nabízený produkt s rozšiřujícími moduly než vlastní vývoj softwaru 
na míru. Bylo vybráno pět možných dodavatelů informačního systému. Podrobný výběr 
proběhl na základě stanovených kritérií a bodově ohodnocených vah kritérií pomocí 
fuzzy logiky. Nejlepších výsledků dosáhl informační systém ABRA G3. Stanoven byl i 
časový harmonogram zavádění systému do podniku a průběh Ganttovým diagramem.  
V poslední části bylo provedeno ekonomické zhodnocení. Stanovili jsme 
pořizovací a provozní náklady systému. Jestli je výhodné provozovat IS na vlastním 
hardwaru nebo využít služeb poskytovatelů hostingu. Při porovnání nákladů na provoz 
účetního oddělení za současného stavu a s novým systémem bylo zjištěno, že nový IS by 
mohl být přínosem a znamenat úspory v nákladech na mzdy. Projekt na pořízení nového 
informačního systému se podle těchto skutečností zdá být proveditelný s kladným 
výsledkem.  
 
88 
 
SEZNAM POUŽITÉ LITERATURY  
 
 
(1) MOLNÁR, Zdeněk. Efektivnost informačních systémů. Praha: Grada, 2000. 
Systémová integrace. ISBN 80-716-9410-X. 
 
(2) BASL, Josef a Roman BLAŽÍČEK. Podnikové informační systémy: podnik v 
informační společnosti. 2., výrazně přeprac. a rozš. vyd. Praha: Grada, 2008. 
Management v informační společnosti. ISBN 978-80-247-2279-5. 
 
(3) KOCH, Miloš. Management informačních systémů. Vyd. 3., přeprac. Brno: 
Akademické nakladatelství CERM, 2010. ISBN 978-80-214-4157-6. 
 
(4) SODOMKA, Petr a Hana KLČOVÁ. Informační systémy v podnikové praxi. 2., 
aktualiz. a rozš. vyd. Brno: Computer Press, 2010. ISBN 978-80-251-2878-7. 
 
(5) GÁLA, Libor, Jan POUR a Zuzana ŠEDIVÁ. Podniková informatika. 2., přeprac. 
a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2009. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-2615-1. 
 
(6) BÉBR, Richard a Petr DOUCEK. Informační systémy pro podporu manažerské 
práce. Praha: Professional Publishing, 2005. ISBN 80-864-1979-7. 
 
(7) BRUCKNER, Tomáš. Tvorba informačních systémů: principy, metodiky, 
architektury. Praha: Grada, 2012. Management v informační společnosti. ISBN 
978-80-247-4153-6. 
 
(8) JIRUŠE, Pavel. ERP jako služba pro menší a střední podniky? 
In: Www.systemonline.cz [online]. 2009 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.systemonline.cz/erp/erp-jako-sluzba-pro-mensi-a-stredni-
podniky.htm 
 
89 
 
(9) MALÝ, Jakub. Jak efektivně propojit segmentaci trhu s CRM. 
In: Www.ipsos.cz [online]. 2013 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.ipsos.cz/jak-efektivne-propojit-segmentaci-trhu-s-crm 
 
(10) BUREŠ, Vladimír. Znalostní management a proces jeho zavádění: průvodce pro 
praxi. Praha: Grada, 2007. Management v informační společnosti. ISBN 978-80-
247-1978-8. 
 
(11) KAJZAR, Dušan a Ivan POLÁŠEK. Projektování informačních systémů I: 
strukturovaný a objektový přístup. V Opavě: Slezská univerzita, Filozoficko-
přírodovědecká fakulta, Ústav informatiky, 2003. ISBN 80-724-8214-9. 
 
(12) MURÁR, Peter. Webový server: Je lepší hosting nebo provoz in-house? 
In: Www.ictmanazer.cz [online]. 2012 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.ictmanazer.cz/2012/07/webovy-server-je-lepsi-hosting-nebo-provoz-
in-house 
 
(13) Server hosting. HOSTINGY.cz [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.hostingy.cz/server.html 
 
(14) KOCH, Miloš. ZEFIS - Výzkumný portál Ústavu informatiky Fakulty 
podnikatelské VUT v Brně [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.zefis.cz. 
 
(15) DOSTÁL, Petr, Karel RAIS a Zdeněk SOJKA. Pokročilé metody manažerského 
rozhodování: konkrétní příklady využití metod v praxi. Praha: Grada, 2005. Expert 
(Grada). ISBN 80-247-1338-1. 
 
(16) JURA, Pavel. Základy fuzzy logiky pro řízení a modelování. Brno: VUTIUM, 
2003. ISBN 80-214-2261-0. 
 
90 
 
(17) RAIS, Karel a Radek DOSKOČIL. Risk management: studijní text pro 
kombinovanou formu studia. Brno: Akademické nakladatelství CERM, 2007. 
ISBN 978-80-214-3510-0. 
 
(18) SWOT analýza. In: Management mania [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. 
Dostupné z: http://managementmania.com/cs/swot-analyza 
 
(19) Jak analyzovat prostředí firmy. In: BRAIN TOOLS [online]. 2016 [cit. 2016-04-
20]. Dostupné z: http://www.braintools.cz/toolbox/strategie/swot-analyza.htm 
 
(20) Analýza pěti sil 5F. In: Management mania [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. 
Dostupné z: http://managementmania.com/cs/analyza-5f 
 
(21) Model 7S - Mc Kinsey. In: CIE [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.cie-plzen.cz/index.php/cz/lexikon-metod/model-7s-mc-kinsey 
 
(22) SEDLÁČKOVÁ, Helena. Strategická analýza. 2. přeprac. a dopl. vyd. Praha: C. 
H. Beck, 2006. ISBN 80-717-9367-1. 
 
(23) Your Trusted ERP Partner. In: ERPremacy Solutions Corporation [online]. 2016 
[cit. 2016-04-20]. Dostupné z: http://erpremacy.com 
 
(24) McKinsey 7S. In: Management mania  [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné 
z: http://managementmania.com/cs/mckinsey-7s 
 
(25) O nás. DIAMOND DESIGN [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.diamonddesign.cz/o-nas 
 
(26) Konfigurátor. Softwarehosting.cz [online]. 2016 [cit. 2016-04-20]. Dostupné z: 
http://www.softwarehosting.cz/konfigurator 
 
 
91 
 
SEZNAM OBRÁZKŮ, GRAFŮ A TABULEK  
 
Seznam obrázků 
 
Obrázek 1: ERP systém.……………………………………….….....……..…..14 
Obrázek 2: Fuzzy logika…………………………………….…………...……..22 
Obrázek 3: SWOT analýza……………………………….……...…………..…24 
Obrázek 4: 7S…………………………………………………….………….…26 
Obrázek 5: Fáze Lewinova modelu……………………………………...……..27 
Obrázek 6: DD logo……………………………………………….…....…….. 30 
Obrázek 7: Pobočky podniku……………………………………………..……31 
Obrázek 8: Organizační struktura………………………………………….…..32 
Obrázek 9: SWOT analýza podniku………………………...………….....……40 
Obrázek 10: HOS8 – oblasti IS………………………...........................………42 
Obrázek 11: HOS8 – doporučená podoba IS………………...…..……………..43 
Obrázek 12: HOS8 – informační bezpečnost…………………………..………44 
Obrázek 13: HOS8 – srovnání stavu………………………………………..….45 
Obrázek 14: HOS8 – stav analyzované firmy…………………….……………46 
Obrázek 15: Proces – zakázka………………………………………………….62 
Obrázek 16: Časový harmonogram zavádění nového IS………………….……82 
Obrázek 17:  Ganttův diagram……………………………………………….…82 
 
 
Seznam grafů 
 
Graf č.1: Vyhodnocení dodavatelů.………………………………………….…78 
 
 
 
 
92 
 
Seznam tabulek 
 
Tabulka 1: Etapy zavádění IS do provozu……………………………….…….19 
Tabulka 2: Posouzení IS………………………………………………………..42 
Tabulka 3: Ohodnocení rizik…………………….……………………………. 51 
Tabulka 4: Varianty pořízení IS………………………………………………..72 
Tabulka 5: Hodnocené parametry IS………………….………………………..76 
Tabulka 6: Ukázka vstupní a transformační matice……………………………77 
Tabulka 7: Retransformační matice………………….…………………………77 
Tabulka 8: Vyhodnocení dodavatelů…………………….……………………..78 
Tabulka 9: Možnosti reakční doby technické podpory…………..…………….79 
Tabulka 10: Náklady na pořízení IS……………….…………………………...83 
Tabulka 11: Náklady na pořízení hardwaru pro IS……………….…...……….83 
Tabulka 12: Vývoj nákladů při pořízení IS………………………………….…84 
Tabulka 13: Vývoj nákladů při zachování stavu systému………………..…….85 
Tabulka 14: Pořizovací a provozní náklady IS…………………………………85 
Tabulka 15: Srovnání vývoje nákladů……………………………………….…86 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
93 
 
SEZNAM PŘÍLOH 
 
Fuzzifikace – nastavení programu 
